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RESUM (màxim 50 línies) 
 
 
 
Aquest projecte tracta sobre l‟estudi i el desenvolupament d'un negoci web 2.0 
dedicat al comerç electrònic . Es procedirà a fer un estudi previ del mercat al 
que volem introduir-nos,  mitjançant l‟anàlisi de la competència dins d‟un Pla de 
Marketing i un estudi financer per valorar les nostres possibilitats a curta i mitja 
durada.  
Posteriorment, amb el vistiplau del Pla Financer,  passarem al disseny de la 
web. Aquesta pretendrà simular una web real a la qual tothom pugui accedir i 
processar les seves compres. La web disposarà d‟articles com “Qui som”, 
“Política de venda”, de productes, carret de compra, links cap a Facebook, 
Twitter i Google+, entre d‟altres continguts.  
Els usuaris podran registrar-se a la base de dades de la pàgina mitjançant un 
formulari.  
L'objectiu d'aquest projecte és la creació d'una empresa de comerç electrònic o, 
si més no, obtenir experiència en la creació d‟espais web a un bon nivell. 
La web s'ha desenvolupat amb el sistema gestor de continguts Joomla! 2.5, 
alguns fitxers s‟han modificat amb llenguatge de programació 
CSS, HTML i PHP. 
La part del carret de compra s‟ha creat amb una nova aplicació gratuïta 
anomenada Ecwid, que es pot integrar a qualsevol lloc ja que és totalment 
independent i te el seu propi sistema de funcionament. 
 
 
Paraules clau (màxim 10): 
 
Marketing Negoci Web 2.0 Joomla! 2.5 CMS 
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1. PROJECTE 
1.1 INTRODUCCIÓ  
 
És un fet que l'ús del e-commerce ha crescut entre els emprenedors a 
l‟actualitat, ja que és una manera de llançar-se al món laboral de forma 
autònoma d‟una manera no massa arriscada o, si més no, no tan arriscada com 
la forma tradicional. 
Gairebé el 26% de la població mundial usa Internet, la qual cosa ha suposat 
des del 2000 fins al 2012 un creixement del 380% segons l'estudi „The Internet 
Economy 25 Years After .Com‟ realitzat per The Information Technology & 
Innovation Foundation. 
Perquè ens fem una idea de la magnitud d'aquest boom, fa 15 anys trobàvem 
18.000 web sites, mentre que en l'actualitat hi ha més de 80 milions de dominis 
.com. 
 
Aquests mateixos registres, els .com, han passat d'estar destinats a empreses 
que es dedicaven al comerç a formar part integral de l'economia global. 
 
La ITIF (The Information Technology & Innovation Foundation) estima que els 
beneficis anuals que l'e-commerce aporta a l'economia global, són 1.5 trilions 
de dòlars més, per exemple, que les vendes del sector de la medicina, l‟ 
inversió en energia renovable i la dels governs en R&D (reserch and 
developement) junts. 
Segons estimacions, si el creixement del comerç electrònic continua fent-ho a 
la meitat del ritme al que ho porta fent, està previst que pel 2020, l‟aportació a 
l'economia global sigui de gairebé 4 trilions de dòlars. 
 
The Information Technology & Innovation Foundation va publicar un 
rànquing de lideratge en aquest sector tenint en compte set indicadors que 
determinen la influència dels països a nivell mundial. Dividits en cinc grups, la 
llista està liderada per Dinamarca, mentre que Espanya es troba en el cinquè 
grup i en el lloc 25. 
 
No obstant això, som un dels països que més creixem amb un augment del 
240% en les vendes de les empreses a través de l'e-commerce. 
Per totes aquestes i altres raons, els pilars del projecte es basen 
fonamentalment en la creació de l‟empresa en l‟àmbit del comerç electrònic. 
 
 
 
 
1.2 CONTEXT DEL PROJECTE 
 
Des de fa uns mesos aproximadament, rebo consultes d'amics que volen saber 
com muntar la seva botiga virtual a la xarxa, o que em fan ofertes perquè les hi 
construeixi jo. Per aquest motiu, he decidit dur a terme aquest projecte, per 
poder ajudar amb un exemple pràctic tenint en compte tots els aspectes que 
han de tenir presents els qui volen iniciar el seu negoci en aquest mitjà.  
El primer error de la majoria dels emprenedors, segons la meva opinió, és que 
no fan una reflexió sobre el que volen vendre o sobre el mercat al qual es volen 
introduir, simplement veuen que hi ha persones que es guanyen la vida 
d‟aquesta manera i volen copiar.  
D‟aquí aquesta reflexió:  Tenim la botiga virtual en marxa, això és tot? 
Normalment se sol pensar que una vegada finalitzada la creació del lloc web ho 
tenim tot llest, la qual cosa és un error. Només hem realitzat un 25% del 
treball i falta un 75% dels altres elements involucrats. Em refereixo a 
l'administració de les comandes, la promoció online “e-màrqueting”, la gestió 
fiscal, logística i les operacions d'atenció al client. Aquests cinc elements que 
he nomenat no es diferencien gens als mètodes que ha de realitzar qualsevol 
empresa física avui dia. 
Tot i així, considero que quan un emprenedor comença a donar els seus primer 
passos ha d‟itentar, en la mesura que sigui possible, realitzar ell mateix la major 
quantitat de tasques i reduir el que sigui possible les despeses, ja que els 
diners precisament no és el que sobra. M‟agradaria recomanar a aquells 
empresaris emprenedors que disposin de la facilitat de poder contractar serveis 
externs “outsourcing” tres reconegudes empreses que no només 
s'encarregarien del disseny i desenvolupament de la plataforma e-commerce, 
sinó de tota la cadena de comercialització, incloent els cinc elements 
anteriorment esmentats: Zerogrey, Privalia Etail i GSI Commerce.  
Un altre aspecte que vull comentar és que no tots els productes o serveis es 
poden vendre a través d‟Internet. Moltes noves empreses volen tenir la seva 
botiga virtual perquè la majoria de la competència disposa d'una a Internet. 
Hem d‟analitzar si és convenient tenir-la i quins beneficis en podríem treure en 
utilitzar aquest nou mitjà en comptes de continuar amb el tradicional. En els 
casos que no es conegui bé el seu benefici, recomano considerar únicament la 
presència de la seva empresa a Internet amb un lloc que representi la identitat 
corporativa de la vostra organització. 
 
 
 
 
Pel que fa a l'últim punt, vull donar l'exemple dels supermercats a Internet, on la 
majoria ja disposen d'una botiga virtual. Com ja sabem tots, podem trobar 
diverses cadenes de supermercats que ofereixen la possibilitat de comprar els 
queviures en les seves botiges virtuals, que després ells ens porten a casa. No 
obstant això, a l'actualitat, el consumidor encara es resisteix a aquest canvi i 
prefereix anar fins el local comercial i seleccionar ells mateixos els seus 
productes de consum. Penso que és qüestió de temps el fet que es consideri 
aquesta opció com la més còmoda i es realitzi sense cap tipus d'inconvenients, 
però ara com ara aquestes botiges virtuals hauran d'esperar i conformar-se 
amb els clients que van veient la facilitat que els brinda la tecnologia (molt 
pocs). 
Llavors, per aquest context, destacaré no només la feina de la botiga virtual en 
si mateixa, sinó el treball previ que s‟ha de realitzar per valorar si serà profitosa 
l‟experiència o per altre banda suposarà una despesa de capital i una pèrdua 
de temps. 
 
1.2.1 OBJECTIUS 
 
L'objectiu d'aquest projecte és la creació d'un negoci via pàgina web 2.0. per 
a la venda de productes mitjançant l’e-commerce, que permeti als usuaris 
comprar materials i que d‟aquesta manera els usuaris puguin comparar els 
nostres preus amb botiges virtuals d‟altres empreses, i d‟aquesta manera 
fomentar un mercat equilibrat mantenint sempre informat als nostres 
consumidors.  
L'aplicació registrarà usuaris, per poder obtenir informació sobre la freqüència 
de compra d‟aquests i quins objectes solen comprar, però també es permetrà 
l'accés a usuaris no registrats per poder realitzar cerques d'activitats i afavorir 
el trànsit a la nostra web. 
La web disposarà d‟enllaços a les xarxes socials, a les quals els usuaris podran 
comunicar-se i publicar comentaris sobre els esdeveniments als quals 
assisteixen o simplement s‟hagin creat per fomentar el consum a la nostra 
botiga, així com conèixer-se a través dels seus perfils on podran veure les 
seves dades personals. 
 
També es pretén guanyar diners, gràcies a la publicitat (banners) d‟empreses 
que vulguin comprar un petit espai a la nostra web.  
 
 
  
 
 
2. PLA DE MARKETING 
 
El Pla de Màrqueting és una eina que serveix de base per als altres plans de 
l'empresa (per exemple, el pla de producció o el financer); assigna 
responsabilitats, i permet revisions i controls periòdics per resoldre els 
problemes amb anticipació. 
 
En un escenari cada vegada més competitiu hi ha menys espai per a l'error i la 
falta de previsió. Per això, el Pla de Màrqueting es converteix en un poderós 
instrument de gestió per a l'empresa.  
Per què realitzar un pla de màrqueting? 
Perquè per generar clients s'ha de dir al públic que s'ofereix un servei i 
depenent de cada tipus de negoci i producte s'ha d'actuar de certa manera, i és 
aquí on intervé el pla de màrqueting. 
 
2.1 PRONÒSTIC I OBJECTIUS 
 
2.1.1  PRONÒSTIC 
 
On es troba l’empresa en aquests moments? 
AREABIKES S.L.  a l‟actualitat, es troba als seus inicis. Fundada a finals de 
l‟any 2012, es dedicarà a la distribució/venda de productes/merchandissing 
relacionat amb el món de l‟esport, concretament del ciclisme en la majoria de 
les seves variants.  
 
A on anem? 
L‟empresa es llença cap a l‟aventura, aprofitant les noves oportunitats encara 
no gaire explotades que aquest mercat ofereix, per tal de fer-se un petit lloc 
entre les grans empreses d‟aquest món, començant en l‟àmbit local, familiar  i 
dels amics. 
 
 
 
 
 
 
On volem anar? 
Volem créixer com a empresa i poder fer inversions més grans i per tant, més 
rentables. Créixer implicaria crear llocs de treball i segurament la possibilitat de 
l‟exportació de material a mitjana/gran escala. 
La visió de l‟empresa és guanyar terreny a les grans empreses rebentant els 
preus, mitjançant una sèrie de campanyes agressives amb grans descomptes, 
ja que en aquest mercat madur, a cada exercici fiscal es renova la campanya 
per tal de ser la opció més rendible per a els consumidors (òbviament sense 
deixar de guanyar beneficis). Per tant, AREABIKES en un futur hauria de poder 
ser unes de les empreses virtuals amb més èxit dins d‟Espanya en l‟àmbit del 
ciclisme, i poder fer d‟espònsor  a alguns esportistes en les diferents modalitats 
d‟aquest esport.  
(Iniciativa recolzada segons un article fiable d‟internet trobat a 
http://mercadeoglobal.com/blog/category/marketing-por-internet/) 
 
2.1.2  OBJECTIUS 
 
Mesurables qualitativa o quantitativament 
El objectius qualitatius, els mesuraríem mitjançant la resposta positiva o 
negativa dels serveis que oferim als nostres clients des de el servei d‟entrega 
de material, passant per els emails de suport als dubtes i pressupostos privats 
(atenció al client), fins a la qualitat dels nostres productes i la manera en que 
han estat embolicats per la seva distribució, a través d‟un formulari de 
satisfacció o en un futur, a un fòrum propi. 
Per altra banda, els objectius quantitatius serien visibles en les vendes i les 
gràfiques de l‟Excel desenvolupat en l‟apartat sobre el Pla financer, on 
observaríem clarament una progressió ascendent o descendent, de tal manera 
que hauríem de refer la política de preus i descomptes especials per recuperar 
una dinàmica ascendent, o continuar en cas que fos positiva la progressió.  
 
Assolibles 
Tindrem sempre en compte que hi hauran objectius fora de l‟abast que ens 
haguem marcat, però no els abandonarem mai sempre i quan no suposin una 
inversió quantiosa a fons perdut. Donarem prioritat sempre a projectes a curta 
durada, ja que aquest mercat està en constant canvi i fer apostes a llarga 
durada suposaria un risc immens per a l‟empresa. 
 
 
Comptar amb els medis adequats 
Els medis d‟un negoci virtual, solen ser les xarxes socials, publicitat en 
aquestes, desplaçament a fires d‟exposició relacionades amb el nostre 
producte i el boca a boca de la gent propera a nosaltres. 
També ajuda tenir un bon posicionament a Google, el qual s‟aconsegueix 
pagant a aquest o amb visites massives a la nostra pàgina. Però, sent realistes, 
en una empresa nova, surt molt més a compte pagar un bon posicionament.  
No obstant, hi ha altres vies de promoció com a medi per donar-nos a conèixer, 
l‟anomenat Spam a correus o la invasió de fòrums relacionats amb el nostre 
producte dels quals no en formem part, amb publicitat sobre les nostres 
ofertes (no recomanable). 
 
Estar perfectament descrits 
La nostra filosofia és “Un client content, és un client que torna”, per això, no 
hauria de suposar un sacrifici el fet de baixar els marges de benefici al 40% o 
més si d‟aquesta manera els clients troben el material que necessiten a un preu 
assequible. El nostre interès és captar molts clients gràcies a la nostra política 
de preus i descomptes. 
 
 
  
 
 
2.2 ENTORN I SITUACIÓ DEL MERCAT, SITUACIÓ ECONÒMICA 
2.2.1  ANÀLISI DE L’ENTORN 
 
Anàlisi de l’entorn general de l’empresa 
Factors econòmics generals: 
Actualment la crisi econòmica provocada pel col·lapse financer està sent més 
dura a Espanya que a la resta de països, i malgrat que les majors caigudes en 
el PIB Español ja s'han donat (des de el meu punt de vista), l'economia no ha 
començat a recuperar-se, degut potser al fet que el model econòmic espanyol 
està obsolet (no ha estat modificat des del franquisme). 
 
La taxa d'atur actual està al seu pitjor moment. Dades preses recentment 
mostren taxes properes al 24% de la població activa, sobrepassant els 4 
milions, una dada que no s'havia donat des de l'any 1997, quan es va arribar a 
un 20,11% de la població espanyola. 
 
Respecte a la política fiscal, el govern actual basa la seva política en una 
política austera, restrictiva, amb pujades dels impostos com la planejada per a 
juliol de 2010 en l'IVA del 16% al 18%, i que en l‟actualitat es troba al 21%. 
 
El Dèficit públic és una peça clau en l'economia d'un país, ja que repercuteix 
directament en l'apreciació dels diferents operadors sobre l'economia 
Espanyola, per tant, les conseqüències directes sobre el ritme de creixement 
de l'economia, producció i ocupació. Actualment el dèficit és l'11,5% i es 
continuen prenent mesures per a la seva reducció. 
Malgrat que actualment les principals agències de rating mundials segueixen 
concedint al deute espanyol la màxima qualificació creditícia, la desconfiança 
és més que present sobre el deute espanyol des que ha explotat la crisi grega 
ja que els inversors qüestionen la capacitat d'Espanya de complir amb els seus 
compromisos de pagament. 
 
Factors Socioculturals: 
 
Als països desenvolupats com el cas espanyol, el mercat d‟esport i de 
complements/components de ciclisme es troba molt saturat, els consumidors 
busquen dissenys nous, innovadors, i per això existeix una gran batalla per 
fidelitzar-los. 
La vida del consumidor actual es basa en un estil de vida cada vegada més 
saludable, així com una major preocupació per la preservació de la naturalesa i 
per l'entorn que ens envolta. 
 
 
Factors Sociodemogràfics: 
El canvi més important en aquest apartat és el canvi de mentalitat del 
consumidor, que té entre les seves preferències la cura personal i l'estar en 
forma. Aquest canvi es pot comprovar amb el recent boom d'obertures de 
gimnasos en els últims anys.  
Cal destacar que la febre pel ciclisme cada vegada està arribant més endins de 
la península, i això significa una nova remesa de clients amb il·lusió per aquest 
esport. Hem de tenir en compte que a mesura que baixem per la península els 
preus són més competitius, ja que si a Catalunya tenim famílies amb un poder 
adquisitiu mitjà alt, a Andalusia ens trobarem amb famílies amb un poder 
adquisitiu baix. 
 
Anàlisi de l’entorn específic de l’empresa 
Grau de rivalitat entre els competidors actuals: 
 
Podem dir que els competidors de AREABIKES són aquelles botigues de 
components, roba i calçat de ciclisme de la ciutat, degut a que venen el mateix  
que la nostra web, és a dir, material de ciclisme, sempre tenint en compte que 
d‟entrada no es disposarà de la quantitat de recursos dels quals disposen les 
empreses ja assentades, especialment botigues esportives de la zona propera, 
així com aquelles que ofereixen productes de la mateixa marca. Aquest fet es 
deu a que els distribuïdors venen tant a botigues físiques com a botigues 
virtuals, com per exemple la situada en www.esportsprieto.es del centre de 
Vilanova i la Geltrú, amb la qual no es podria competir a nivell físic local (ja que 
cobreixen aquest nitxo de mercat), però, en canvi, sí que ho podem fer a través 
de la xarxa. 
Cal remarcar el valor diferencial principal de AREABIKES respecte als 
competidors, i és que comptem amb el suport de l‟empresa Sensación Activa 
S.L. una altra empresa local que ofereix serveis d‟esport (gran part de ciclisme) 
arreu d‟Espanya. 
Estem davant una alta competència a causa del ja grandíssim nombre de 
botigues que realitzen el mateix servei i, malgrat que el producte està 
diferenciat via marca, la competència amb les altres grans marques així com 
amb els establiments que proveeixen productes de la mateixa marca és molt 
dura. 
 
 
 
 
 
 
 
Amenaça de nous competidors 
El grau d'amenaça de nous competidors és molt elevat ja que el crear una nova 
franquícia o una botiga de components de ciclisme no exigeix uns alts costos 
fixos, no hi ha barreres a l'entrada en aquest sentit, i si s'obrís una nova botiga 
oficial d‟una marca específica, el nou competidor no tindria cap problema per 
rebre dels proveïdors els productes a un preu similar. A més, com no es 
necessita una gran especialització del treball dels treballadors, no hi hauria cap 
problema a trobar personal qualificat per a la venda dels productes. 
 
2.3 COMPETIDORS EXISTENTS 
 
2.3.1  ANÀLISI DE LA COMPETÈNCIA 
 
Aquest mercat, com ja he comentat prèviament, és un mercat madur en el qual 
existeix una gran diferència de quota segons les marques que proporcionis, les 
ofertes i la indexació que tinguis a Internet. Analitzem un moment els principals 
competidors del nostre tipus d‟empresa: 
www.chainreactioncycles.com   
És una empresa britànica, la qual va obrir les seves portes l‟any 1984 amb 
George i Jaince Watson com a propietaris d‟una petita botiga. La iniciativa va 
sorgir arrel de la mancança d‟una botiga/taller de bicicletes a Ballynure a 
Irlanda del Nord on vivien (oportunitat), a 1989 ja se la coneixia com a una de 
les millors botigues en servei i preu de la zona.  
Al voltant de l‟any 1998 l‟empresa va començar una campanya de marketing 
amb magazines arreu de UK, Europa i USA. Van tenir un èxit rotund, ja que 
apareixien els últims models de components i bicicletes.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Finalment, davant de l‟exitós triomf de la campanya, a finals de 1999 van 
decidir llançar-se cap al e-commerce, més conegut com venda virtual. Així 
doncs, amb la creació de la web, van començar una carrera d‟èxits i monopoli 
de vendes virtuals durant uns quants anys. 
Aquest fet es va prolongar fins que la competència va decidir copiar l‟estratègia 
exitosa d‟aquesta companya. No obstant, donada la situació, Chain Reaction 
Cycles va canviar d‟estratègia de vendes i encara ara segueix sent la millor 
empresa de venda online de tota la xarxa virtual. 
Coses a destacar de l‟empresa: 
 Empresa britànica pionera en l‟àmbit virtual (e-commerce) 
 Nau industrial com a centre d‟operacions (venda directa al client face to 
face, magatzem de stock, secció de distribució del material dintre de UK) 
 Disposa de 500 treballadors, sense comptar amb la directiva. 
 Marca pròpia de material creat per ells. 
 Servei propi de missatgeria dintre de UK (flota de 8 automòbils)  
 Fiabilitat, bona indexació a Internet i gran qualitat dels productes. 
 Àmplia gamma de material esportiu no només de components de 
bicicleta. 
 Pàgina web vistosa i ben organitzada. 
 Política de devolucions. 
Aquí tenim una vista prèvia de l‟inici de la seva pàgina web: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
www.bicimarket.com  
Aquesta empresa espanyola, va sorgir el 2009 oficialment. Des de un punt de 
vista analític, aquesta empresa és una còpia descarada de Chain Reaction 
Cycles, tot i que amb uns preus més baixos. D‟aquesta manera, ha pogut fer-
se un lloc important dins d‟aquest mercat de venda virtual en poc temps. 
No obstant, els feedbacks dels clients no són massa positius, no arribant ni tan 
sols al 80% pel que fa a nombre de consumidors satisfets (dades extretes del 
seu fòrum). 
Coses a destacar de l‟empresa: 
 Vendes importants dintre de la zona Euro (no fora d‟aquesta). 
 Preus més competitius que el seu rival directe Chain Reaction Cycles. 
 Àmplia gamma de material esportiu no només de components de 
bicicleta. 
 Pàgina web vistosa i ben organitzada. 
 Totalment enfocat a venda online (sense botiga física a dia 01/09/2012) 
Aquí tenim una vista prèvia de l‟inici de la seva pàgina web: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
www.kingbarcelona.com 
Es tracta d‟una empresa Catalana, fundada als inicis de l‟any 2006 com a 
botiga de venda i reparació de bicicletes (taller propi dintre de la botiga). 
Aquesta empresa es troba situada a Sant Cugat del Vallès (Barcelona), i va ser 
una de les empreses espanyoles pioneres pel que fa a la venda de components 
de ciclisme de manera virtual.  
Tot i així, la poca tendència del mercat espanyol per a la compra virtual va fer 
que el negoci no es consolidés fins a finals de 2008. Per tant, a nivell local, 
(dintre del país) no tenen una quota exagerada del mercat, com és el cas de 
Chain Reaction Cycles a nivell mundial. 
Coses a destacar de l‟empresa: 
 Disposen de 8 treballadors, encarregats de diferents feines dintre de 
botiga com a nivell virtual. 
 Vendes dintre de la zona Euro. 
 Bona resposta dels clients mitjançant feedbacks en el seu fòrum privat 
de clients.  
 Labors Socials. 
 Web completament visual, tot el material està exposat en una columna 
lateral distribuïda per categories rellevants.  
Aquí tenim una vista prèvia de l‟inici de la seva pàgina web: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Reflexió sobre els competidors existents 
Després d‟un estudi acurat del mercat sobre la venda de bicicletes i 
components d‟aquestes, he arribat a la conclusió de que existeixen 3 tipus 
d‟empreses en aquest mercat, independentment de la còpia d‟estratègies, 
preus, etc... 
 
 Empreses consolidades amb 
una gran varietat de 
productes. 
 
 Empreses amb producte 
específic. 
 
 Empreses emprenedores, 
noves al mercat.  
 
 
 
Del TIPUS 1 tenim com a exemple a Chain Reaction Cycles, queda clar el 
tipus d‟empresa que és. 
Una empresa madura amb un llarg historial dintre del mercat que ha passat per 
les fases d‟emprenedor, expansió i consolidació de forma exitosa i a més a més 
han aconseguit fidelitzar clients, un fet molt important ja que aquests 
prefereixen pagar una mica més a la seva empresa, ja que saben que el 
producte arribarà en condicions 100% immillorables (temps de lliurament, 
embalatge i seguiment del paquet). 
 
TIPUS 2, son aquelles que només ofereixen un tipus de producte, una marca o 
una gamma concreta, com per exemple Oxygen Bikes. Aquesta empresa es 
dedica en exclusiva a vendre una gamma de productes de pneumàtics. 
D‟aquesta manera no assumeixen un risc gaire elevat de cara a la compra de 
material a proveïdors, ja que els pneumàtics són consumibles, és a dir, que 
s‟asseguren una venda prolongada a curt i llarg termini. Així, amb una empresa 
tan ben definida com es la venda exclusiva, poden retallar preus a les 
empreses de TIPUS 1 en aquest tipus de material. 
 
 
I per finalitzar, el TIPUS 3, al que pertanyerà la nostra empresa en els seus 
inicis. Aquest tipus d‟empresa està caracteritzat per una estratègia de vendes 
extremament agressiva però poc longeva, ja que el que intenten és guanyar 
clients fidelitzats d‟altres empreses amb preus i ofertes molt temptadores, però 
que a la llarga són impossibles de mantenir degut a l‟escàs benefici que 
aquesta proporciona.  
Per tant, de cara a un tercer any d‟una empresa TIPUS 3, s‟hauria de modificar 
l‟estratègia de vendes. Si no fos així, no només aquesta no creixerà, sinó que 
és molt possible que desaparegui segons la fluctuació de l‟economia en el 
moment, la falta d‟events del món del ciclisme o el bon temps.  
 
Conclusió 
Llavors, de cara a aquest futur punt d‟inflexió amb l‟estudi propi de l‟empresa, 
crec que s‟haurien de comptabilitzar els productes amb més sortida i provar o 
bé de retallar la nostra oferta de productes en aquesta direcció o regular els 
preus de venda pel pas de TIPUS 3 a TIPUS 2 o TIPUS 1, augmentant així els 
nostres serveis (aquest últim és molt difícil ja que hauríem de tenir un volum de 
vendes molt elevat i, com s‟ha comentat prèviament en els punts anteriors, 
sabent que tota la competència s‟adapta cada any per oferir els millors 
productes al millor preu). 
Molt possiblement, una nova reestructuració de la pàgina web ajudaria, ja que 
el look&feeling és molt important. Per altra banda, no seria gens convenient 
copiar la formula de les empreses TIPUS 1 com va fer www.bicimarket.com  
amb www.chainreactioncycles.com   (observeu les pàgines d‟aquestes en el 
punt anterior) ja que una empresa amb poc capital com seria la que estic creant 
no seria capaç d‟aguantar un atac directe via judicial o a nivell de mala 
reputació, provocant una disminució important de les vendes o un rebuig per 
part dels proveïdors. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Amenaça de productes substitutius 
L'amenaça de productes substitutius és un fet obvi en aquest sector, ja que en 
existir un elevat nombre de competidors en aquest sector, tots ells tenen una 
sèrie de productes molt similars als quals comercialitza la nostra empresa, que 
satisfan a les mateixes necessitats de l'empresa i, en la majoria dels casos, 
amb una relació de preus molt semblant. No obstant això, els costos de canvi 
de passar a usar una marca a una altra són alts a causa de la fidelització que 
crea la marca específica cap als seus components. Però hem de concloure que 
existeix una alta amenaça pel que fa a productes substitutius. 
 
Poder negociador dels proveïdors 
 
No hi ha un únic proveïdor de AREABIKES a Espanya que s'encarregui de 
proporcionar-nos tots els productes que necessitem per dur a terme la nostra 
activitat. A més, són ells els que ens estableixen uns preus determinats mínims 
de venda que no podem modificar sense consentiment exprés del proveïdor de 
la marca específica. Per aquestes raons direm que existeix un monopoli de 
l'oferta i no existeix cap substitutiu del subministrament del proveïdor en tractar-
se d'una franquícia de les marques. 
 
A més, podem dir que els productes que proporciona el proveïdor són tot el 
necessari perquè la nostra empresa realitzi la seva activitat, ja que 
AREABIKES  no participa en el procés productiu en ser un minorista.  
 
Poder negociador dels clients 
 
Existeixen diferents factors a tenir en compte, entre els quals hi figura el fet de 
veure si els clients podran obtenir millors preus augmentant la rivalitat entre les 
empreses del sector. Passarem a analitzar cadascun d'ells. 
 
Existència (o no) d'un monopoli de demanda: No existeix monopoli de 
demanda ja que el client principal de AREABIKES és el consumidor final i no 
una única empresa. 
 
Existència de productes substitutius del que oferim: Existeixen molts 
productes substitutius pel que fa a roba i calçat esportiu, i hi ha una gran 
competència, ja que encara que els productes de les diferents marques estan 
diferenciats per marca, satisfan la mateixa necessitat. I també es pot aplicar als 
components de les bicicletes. 
 
 
 
 
La capacitat d'integració cap a enrere per part dels clients és elevada, ja que 
qualsevol client amb la suficient capacitat econòmica podria posar-se en 
contacte amb els proveïdors d‟Espanya per crear una altra botiga de venda 
oficial, (dependria molt de si aquesta veu convenient una altra botiga de les 
mateixes característiques a la mateixa ciutat, ja que es podrien negar a vendre 
o imposar una demanda mínima de XXXX€ mensual), o simplement obrir una 
botiga de components, roba o calçat de ciclisme que estigués especialitzada en 
una marca, o que tingués productes de totes, o que en tingués de totes les 
marques però només d‟una sèrie de productes (manillars), passant a ser un 
rival de la nostra. 
En conclusió, podem afirmar que l'alt poder negociador dels clients fa que 
existeixi una gran competència entre el sector de components i roba de 
ciclisme que es veu representada en una gran millora de la qualitat dels seus 
productes, així com en la seva diferenciació amb la resta de marques, malgrat 
que no existeixi una competència destacada en preus. 
 
2.3.2  COMPORTAMENT DEL CONSUMIDOR 
 
Qui són els nostres clients? 
Els clients de la botiga online de AREABIKES són les dones i homes de 18 a 
60 anys que volen gaudir de les ultimes tendències en components de ciclisme, 
ja sigui via components d‟aquestes o d‟accessoris, tot tenint en compte que 
aquests busquen la opció més barata però d‟última generació. És una clientela 
que visita altres pàgines web regularment a la recerca de novetats i/o ofertes 
més bones que les oferides per nosaltres, per això nosaltres confiem en una 
política de fidelització. 
 
Per què compren? 
Perquè estem disposats a oferir productes que satisfan necessitats i desitjos  a 
un preu que el públic objectiu pugui i estigui disposat a pagar, promocionat 
d'una forma creativa però responsable al mateix temps i que puguin ser trobats 
en el lloc i temps precís.  
Complir aquests principis bàsics ja no és una opció, és una obligació imperiosa 
per a AREABIKES. Avui dia no serveix de res tenir una promoció que atregui 
als clients com un poderós imant, si aquests no es senten conformes amb el 
producte perquè no és de bona qualitat o no els satisfà plenament, o si el preu 
és molt elevat i no justifica la compra perquè pot ser substituït per un producte 
similar de la competència, o si la promoció inclou publicitat enganyosa (que en 
l'actualitat no triga gaire a ser desemmascarada), o si és extremament difícil 
trobar-ho per adquirir-ho.  
 
 
 
Tot això és la fórmula per al desastre, perquè el client no trigarà a comentar 
negativament a la xarxa, influint així a altres persones i així la reputació de 
empresa pot esfondrar-se d'un moment a un altre. 
Tractarem de meravella a cada client que s'aconsegueix. És a dir, fer sentir bé 
a aquest individu de tal manera que se senti emocionalment vinculat amb 
l'empresa. Per  això cal ser detallista, des de fer-li arribar una Targeta de 
felicitació virtual fins a un descompte especial el dia del seu aniversari. 
En tot cas, la idea és que el client senti alguna cosa per l'empresa, s'enamori 
d'ella, s'identifiqui amb ella. Si s‟aconsegueix això, el seu efecte pot ser 
increïblement impredictible pel que esmentàvem abans, l'efecte de les xarxes 
socials, i el seu enorme efecte multiplicador. 
La idea és visualitzar al client com un comprador que actua en funció de la 
seva satisfacció o insatisfacció, simpatia o antipatia, felicitat o infelicitat, de 
dues maneres:  
 Com un promotor amb potencial impredictible dels productes o serveis 
amb els quals se sent satisfet, feliç, identificat o vinculat emocionalment.  
 
 Com un desacreditador que pot causar danys irreparables a l‟empresa. 
En conseqüència amb aquesta forma de visualitzar al client, s'ha 
d'actuar per aconseguir  la major quantitat de clients satisfets que 
promoguin l‟empresa i reduir al mínim la quantitat de clients insatisfets 
(que poden danyar la imatge de l‟empresa). 
 
Com incrementem la compra per part dels clients? 
L'objectiu d'incrementar les vendes és una necessitat constant en tota 
empresa. Recordem que no pot haver-hi conformismes en les vendes. Per això, 
no és d'estranyar que quan les vendes van bé (és a dir, complint o superant el 
pronòstic de vendes), la gerència voldrà que es vengui més (ja sigui per obtenir 
una major utilitat, una major participació al mercat i/o un major creixement). 
D'altra banda, si les vendes van malament (s'entén que per sota del pronòstic), 
la gerència exigirà vendre més per complir amb el mínim que s'ha establert (fet 
que és important per mantenir un flux de caixa saludable i una presència 
acceptable al mercat). 
 
 
Ara bé, aquest no és un objectiu senzill d'aconseguir, especialment en mercats 
competitius. Per això, és imprescindible comptar amb dos tipus de plans: 
 
Un pla estratègic que apunti cap a un increment de les vendes a llarg 
termini (anys), per exemple, mitjançant la captació i fidelització constant de 
clients. 
 
 
 
 
També cal comptar amb un pla operatiu que apunti a incrementar les vendes 
a curt termini (d'1 a 3 mesos), per exemple, mitjançant accions d'estímul que 
aconsegueixin una decisió de compra instantània. 
 
Tots dos plans es complementen i són necessaris per aconseguir un 
creixement o increment en els volums de vendes. Però, cal esmentar que això 
també depèn de l'etapa en la qual es trobi el producte dins del seu cicle de vida 
(introducció, creixement, maduresa, declinació). En general, és possible 
incrementar les vendes de forma sostinguda en les primeres dues etapes 
(introducció i creixement), després es va fent més difícil durant la tercera etapa 
(maduresa) i ja no és pràcticament viable a la quarta etapa (declinació). Per 
aixó hem de renovar el stock de components oferts, per trobar-nos sempre en 
les dues primeres etapes. 
 
 
Feta aquesta breu explicació, a continuació entrarem en matèria concentrant-
nos en el plantejament d'idees que ajudin a incrementar les vendes a curt 
termini i que són aplicables a 3 etapes del cicle de vida del producte 
(introducció, creixement i maduresa). 
 
Per incrementar les vendes a curt termini hem d'aconseguir dues coses: 
 
 Que els clients actuals ens comprin més del que compren habitualment. 
 
 Que els clients potencials comencin a comprar-nos aviat. 
 
Des del meu punt de vista, per aconseguir tots dos objectius hem de respondre 
primer un parell de preguntes claus: 
 
 
Pregunta 1: Per què els clients actuals ens haurien de comprar majors 
quantitats de les habituals? 
 
Pregunta 2: Per què els clients potencials haurien de començar a 
comprar-nos? 
 
Estic segur que existeix més d'una resposta, però si volem incrementar les 
vendes a curt termini necessitem estimular el desig de compra ràpida. I, per 
això, hem de tenir en compte que avui dia els clients busquen obtenir el major 
benefici pels diners que paguen. Això significa que són més propensos a 
comprar si se'ls ofereix algun tipus d'incentiu, tant pel que fa a clients actuals 
com potencials. 
  
En aquest sentit, a continuació explicaré algunes idees per incrementar les 
vendes en cada tipus de client (actuals i potencials) basant-nos en l'estímul 
mitjançant incentius.  
 
 
 
 
Idees per incrementar les vendes amb els clients actuals: 
 
La nostra primera línia d'acció sempre ha d'estar orientada cap als clients 
actuals, és a dir, els qui ja van efectuar alguna compra i, per tant, els que li 
dónen vida al negoci a l'actualitat. Això és molt important, perquè un error comú 
és abocar-se primer a trobar nous clients deixant de banda o en segon pla els 
clients actuals. 
 
Llavors, i com a punt de partida, necessitem reunir les següents dades dels 
clients actuals: 
 
 Compres efectuades per cada client en unitats i valors (€). 
 Dades de contacte (telèfon, correu electrònic, adreça, entre 
altres). 
 
 
 
(Recordem que aquesta informació és el veritable patrimoni que té una 
empresa. Si per alguna estranya raó no es té aquesta informació, la veritat és 
que es tenen seriosos problemes de criteri comercial. I el suggeriment immediat 
seria que es comenci al més aviat possible a recaptar aquesta informació, 
doncs és de vital importància). 
 
Després, com a segon pas, s'ha d'elaborar una llista de clients actuals (d'un 
en un) classificant-los per rangs de volums de compra en unitats i valors, per 
exemple: 
 
 Clients Triple A: Els qui compren més de 50 unitats mensuals. 
 Clients Doble A: Els qui compren entre 25 i 50 unitats mensuals. 
 Clients A: Els qui compren entre 10 i 24 unitats mensuals. 
 Clients B: Els qui compren entre 5 i 9 unitats mensuals. 
 Clients C: Els qui compren menys de 4 unitats. 
 Clients en perspectiva: Els qui van comprar 1 unitat. 
 
 
(Si es tenen moltes presentacions, varietat de productes o línies, es pot fer la 
classificació per valors, és a dir, pel volum de compres expressat en diners) 
 
Una vegada feta aquesta classificació, podrem establir un incentiu per compra 
addicional adaptada per a cada grup de clients.  
 
Aquest incentiu pot consistir en: 
 
 Preus especials per compres majors a... 
 Descomptes especials per compra addicional (5, 10, 15%). 
 Bonificacions especials per compres addicionals (5+2, 10+5). 
 Un regal per compra addicional (exemples: Una ampolla de vi d'edició 
limitada, un sopar, un viatge). 
 
 
 Cupons per participar en un sorteig (exemples: un viatge amb totes les 
despeses pagades, un televisor LCD, un cel·lular d'última tecnologia, 
etc...). 
 Entrades per a una activitat molt especial (exemples: un concert, una 
desfilada de modes, l'estrena d'una pel·lícula...). 
 
 
Ara bé, com la idea és mantenir una estimulació constant sobre els clients 
actuals, es poden alternar els incentius, per exemple: el mes 1: preus 
especials, el mes 2: bonificacions, el mes 3, cupons per a sorteig, etc... 
 
Una vegada establert l'incentiu per a cada grup de clients, s'ha de comunicar 
ràpidament aquesta acció promocional a cada client per mitjà de la força de 
vendes, una campanya publicitària, accions de telemarketing (per telèfon) o 
una combinació de les anteriors. La idea és no donar-li el suficient temps a la 
competència com per respondre amb rapidesa a la nostra activitat promocional.  
 
 
Idees per incrementar les vendes amb els clients potencials: 
 
En segona línia, podem concentrar-nos en els clients potencials que per definir-
los direm que són aquells (persones, empreses, organitzacions) que necessiten 
el producte o servei que oferim, tenen les possibilitats econòmiques per pagar 
el seu preu i estarien predisposats a fer-ho, amb l‟inconvenient que actualment 
estan comprant productes similars de la competència. 
 
Llavors, i com a primer pas, hem d'elaborar una llista dels clients potencials, o 
almenys tenir identificades les seves característiques. 
 
Després d'elaborar aquesta llista (amb nom i cognom o de les seves 
característiques), podem establir un incentiu especial perquè comencin a 
comprar-nos. Per exemple: 
 Cupons de descompte per primera compra (30, 40, 50%) 
 Bonificacions agressives (del tipus compri un i emporti-se‟n dos en la 
seva primera compra) 
 Sorteigs de premis interessants per primera compra. 
 
Finalment, s'ha de comunicar aquesta acció promocional de forma ràpida als 
clients potencials. 
 
 
 
 
 
En resum 
 
Quan es vol o es necessita incrementar les vendes a curt termini, és necessari 
planificar estímuls que encoratgin als clients actuals al fet que comprin més, i 
als clients potencials al fet que comencin a comprar. 
 
Aquest estímul pot aconseguir-se mitjançant incentius que, perquè donin un 
millor resultat, és millor adaptar-los a les particularitats dels clients, en funció 
dels seus volums de compra o possible capacitat de compra. 
Després, cal que les activitats de comunicació als clients sobre aquests 
incentius es facin de tal forma que siguin ràpides però contundents. 
 
Reflexió important 
Abans d'engegar un pla per incrementar les vendes a curt termini, és 
fonamental revisar que es té el suficient stock (si són productes tangibles) o 
capacitat de resposta (si són serveis) com per respondre a l'increment de les 
vendes. Això és de vital importància, perquè si es genera una expectativa de 
compra en els clients que després NO es pot satisfer per falta de stock o 
capacitat de resposta, les conseqüències poden ser greus (pel desencantament 
o desil·lusió que es produeix tant en els clients com en la força de vendes). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.4  DAFO (Debilitats, Amenaces, Fortaleses i Oportunitats) 
 
 
  
 
 
2.5  DIAGNÒSTIC 
 
La nostra empresa te cabuda i elevades possibilitats de creixement en 
aquest mercat, degut a les oportunitats i fortaleses esmenades al DAFO del 
punt anterior.  
 
 
2.6  OBJECTIUS GENERALS DEL PLA DE MARKETING 
 
Volem créixer de forma gradual en aquest mercat gràcies a les nostres 
estratègies, per així, en un futur consolidar-nos com a empresa fiable en 
aquest sector, per aconseguir-ho, basarem la nostra estratègia inicial en preus 
baixos (només a la nostra primera fase), amb una projecció ascendent en 
quant a productes es refereix, és a dir, augmentant la gamma d'àmplia 
rotació de la qual dispossarem. Una altra eina essencial per aconseguir el 
nostre objectiu, són les xarxes socials, les quals tindrem molt presents a les 
nostres campanyes publicitàries i les quals utilitzarem per promocionar els 
nostres productes i marca. El nostre servei de logistic serà professional, ja que 
derivarem aquestes tasques en empreses altament qualificades com poden ser 
MRW, UPS, etc… 
Haurem de millorar el posicionament respecte a la resta de competidors del 
sector i lliurar-nos d'una de les principals debilitats, que és la curta durada de 
preus baixos. Interessa passar de tipus de model de màrqueting 
transaccional (Utilitzat actualment) a un model de Màrqueting relacional en 
el qual l'empresa escolta als seus clients, i els dóna un tracte personalitzat que 
milloraria la competitivitat de AREABIKES, ja que el sector està molt explotat 
amb la qual cosa és més útil conservar amb clients que captar nous. 
 
AREABIKES utilitzarà tècniques de màrqueting relacional a través de 
descomptes als seus empleats d'un 30% de descompte i també per a un 
autoritzat (persona propera a ell) que ha de triar cada empleat i que gaudís 
també d'aquest descompte. Per fer-ho, s‟haurà de presentar el DNI i que 
aquest coincideixi amb la base de dades que tindrem. 
 
 
 
 
 
 
 
Objectius per quota de mercat 
 
AREABIKES destinarà els seus esforços a buscar l'interès en els seus 
productes i serveis per part d'homes i dones, des dels 18 anys 
aproximadament, fins als 60 anys. Aquestes edats són on es produeix el 
desenvolupament de l'activitat física en l'ésser humà. 
Com a mercat potencial apareixen totes les persones, siguin homes o dones, 
que busquin realitzar activitats esportives o s'interessin pel món del ciclisme, la 
seva imatge i estil. Un exemple és a França, on la important venda de mallots 
de ciclisme és un fet a causa de que aquest esport és popular al país. 
 
Segmentació Geogràfica 
 
Actualment, AREABIKES no cobreix tots els mercats. No posseeix presència a 
nivell mundial. És per això que es considera a AREABIKES com una empresa 
local, que efectua una segmentació geogràfica en particular tot i que sigui una 
empresa compartida per tota la xarxa. On hi hagi interès per l'esport o algú que 
impulsi al reconeixement del ciclisme, AREABIKES estarà en un futur venent 
via online. 
On es comprarà principalment serà dins dels països més desenvolupats. El 
poder adquisitiu d'aquestes economies en augment determinarà gran 
percentatge dels ingressos finals de AREABIKES. (Ex. EE.UU, Alemanya, 
França,  etc.) 
 
Posicionament 
 
El posicionament és essencial per a les vendes i guanys de l‟empresa, ja que si 
una companyia no reconeix la seva posició o ubicació dins del mercat, no pot 
saber com actuar ni quines estratègies implantar amb la finalitat de mantenir 
captius als seus clients actuals i , al seu torn, atreure més públic. 
Per AREABIKES, en la seva divisió de venda de components, la situació de 
percepció del mercat sembla ser relativament favorable entre preu i qualitat. 
 
Objectius per canals de distribució emprats, publicitat i promoció 
En aquest punt, hem pensat en dues possibles solucions ja que la  
AREABIKES no té la possibilitat d'usar el nom de les marques que oferim de 
forma representativa en promocions o accions independents de la filial 
espanyola de la marca.  
 
 
La primera seria la creació d'un catàleg virtual que s'actualitzaria diàriament 
amb les vendes realitzades durant el dia que es comptabilitzesin a l‟espai web.  
En segon lloc, la creació d'un catàleg per publicar les novetats que vagin 
arribant cada temporada o trimestre. Aquests catàlegs estarien disponibles en 
la mateixa web, i tindríem l'opció d'enviar-li-ho als clients que haguessin 
acceptat la recepció de butlletins informatius. Aquest catàleg també inclourà un 
apartat d'explicació de les tecnologies que apliquen les marques als seus 
productes per informar al client de la qualitat dels productes venuts. Seria una 
forma d'educar al client. 
 
Diferenciació de la web 
 
La diferenciació de la botiga pel que fa a altres punts de venda que venen 
productes similars s'està aconseguint, en part, a causa que la botiga 
AREABIKES és l'única que ven a grups oberts de gent. L'objectiu seria 
augmentar la gamma de productes exclusius en una negociació amb els 
proveïdors d‟Espanya, segons la rendibilitat que obtinguem de la venda a grups 
oberts.  
 
Objectius de preus 
 
En aquest apartat AREABIKES té poc a fer on els preus de venda al públic no 
poden modificar-se (excepte en períodes de rebaixes) per imposició del 
proveïdor d‟Espanya. Per política estratègica de les marques no li interessa 
competir via preus amb altres marques, el seu objectiu és que sigui 
considerada una marca Premium dins del mercat del ciclisme. 
Per tant, per millorar els marges de venda, no podrem tocar el PVP, així que 
l'única solució possible és la negociació amb els proveïdors d‟Espanya de 
descomptes per volum de compra. 
 
Els nostres preus busquen competir amb les botigues referencials d'esport com 
Chainreaction o altres de l‟estil, per la qual cosa els nostres rangs de preus 
per a productes similars (Components comparables) són inferiors. 
 
Objectius de publicitat i promoció 
La promoció té com a objectiu general influir en les actituds i comportaments 
del públic objectiu a favor dels productes i de la nostra empresa.  
 
 
 
Això significa que la promoció pot influir:  
 En la tendència o predisposició que tenen les persones a respondre 
d'una manera bastant persistent i característica, comunament positiva o 
negativament (a favor o en contra), amb referència a una situació, idea, 
valor, objecte o classe d'objectes materials, o a una persona o grup de 
persones. 
 
 El comportament o la manera de procedir que tenen les persones, en 
relació amb el seu entorn o món d'estímuls. 
 
Això vol dir en poques paraules que si la promoció aconsegueix aquest 
objectiu, la qual cosa en realitat el que està aconseguint és provocar un canvi 
en el com les persones (que són part d'un públic objectiu), responen davant 
una situació, idea, producte, persona, etc., i a més, aquest canvi pot ser 
persistent i característic en ells. Un exemple clàssic d'una promoció que va 
aconseguir aquest objectiu massivament és el que va utilitzar i utilitza Coca 
Cola, aconseguint que un gran nombre de persones vulguin prendre una Coca 
Cola en lloc d'aigua (que és més saludable) quan tenen set o volen 
acompanyar un menjar, la qual cosa representa un canvi d'actitud i 
comportament.  
 
Llavors, conèixer aquest objectiu general de la promoció ens ajuda a 
comprendre millor l'alt valor que té aquesta eina de màrqueting i l'enorme 
responsabilitat que comporta el planificar-la i implementar-la per fer un bon ús 
de la promoció.  
 
 La promoció té objectius específics que són: informar, persuadir i recordar al 
client l'existència de productes i serveis. És a dir, donar a conèixer les 
característiques, avantatges i beneficis d'un producte (informar), aconseguir 
que els potencials clients actuïn comprant el producte (persuadir) i mantenir el 
nom de marca en la memòria dels clients (recordar). Ara, s'ha de tenir en 
compte que aquests objectius específics van canviant en funció del cicle de 
vida del producte, per exemple, en l'etapa d'Introducció es tindrà com a 
objectiu informar al públic objectiu sobre l'existència del producte i de les seves 
característiques, beneficis i fins i tot avantatges. En l'etapa de Creixement es 
pot optar per l'objectiu de persuasió, en el qual es posarà l'accent en els 
avantatges i beneficis i es pretendrà portar al potencial client cap a l'acció de 
comprar. En l'etapa de Maduresa, es triarà l'objectiu de “recordar” en el qual 
es pot posar més èmfasi en els beneficis. 
En tot cas, la directriu d'utilitzar la promoció com una valuosa eina del 
màrqueting que té la funció de contribuir a la satisfacció de les necessitats i/o 
desitjos del públic objectiu, s'utilitza en totes les etapes del cicle de vida del 
producte.  
 
 
 
La promoció inclou un conjunt d'eines com la publicitat, la promoció de vendes, 
les relacions públiques, el màrqueting directe, les vendes personals i els 
esdeveniments i experiències, per aconseguir els seus objectius (general i 
específics). 
 
En síntesi, la promoció no és sinònim de màrqueting, sinó que és una de les 
seves eines o elements. Tampoc és sinònim de publicitat o vendes, ja que 
aquestes són solament una part de la promoció i  la promoció no és una eina 
per manipular a les persones, sinó que la seva funció és procurar la satisfacció 
de necessitats i desitjos mitjançant la informació, persuasió i record.  
 
 
 
2.7 ESTRATÈGIA/ES DE MARKETING 
 
Es basarà en exprèmer cadascun de les fortalesses i oportunitats del 
mercat minorant els riscos de les amenaçes i debilitats, que es 
desenvolupa en el següent Marketing Mix: 
 
2.7.1  TÀCTIQUES A EMPRAR 
 
Les tàctiques a emprar serien, fonamentalment, les següents: 
- Accions per aconseguir objectius més petits en períodes menors de 
temps.  
- Tasques més específiques i no tan globals com serien les estratègies. 
 
Planificació del treball i tasques 
El treball ha de ser molt acurat i les tasques sempre les planificarem amb 
diagrames de GANTT, ja que d‟aquesta manera, amb la posterior finalització 
d‟aquestes, podrem valorar amb quin grau de satisfacció la hem acabat, en 
qualitat de temps treballat i la finalització el dia previst. 
Organització 
L‟organització no hauria de ser gaire difícil als inicis, ja que com a molt seriem 
dues persones i les dues conscients de l‟importància de dur a terme totes les 
tasques previstes en el diagrama de GANTT. 
 
 
2.7.2  CONTROLS A EMPRAR 
 
S'hauran d'establir procediments de control que ens permetin mesurar l'eficàcia 
de cadascuna de les accions, així com determinar que les tasques 
programades es realitzen de la forma, mètode i temps previst. 
 
Existeixen tres tipus de control: 
 Preventius 
Són aquells que determinem amb antelació com a possibles causes d'error o 
retard. Permeten tenir una acció correctora establerta en el cas de produir-se 
 
El manteniment preventiu crea la base per aconseguir un funcionament fiable i 
efectiu del sistema de vendes. Garanteix una alta disponibilitat del sistema de 
manera constant. A més, estalvia diners mitjançant la reducció dels temps de 
parada i l'ampliació de la vida útil del sistema. El rendiment i la disponibilitat 
poden millorar-se encara més gràcies als serveis de supervisió remota i els 
serveis de IT millorats, tots dos opcionals realitzats per mi. 
 
L‟experiència ens permet definir, juntament amb el client, el manteniment 
preventiu més adequat o un calendari de manteniment basat en els requisits 
del sistema, amb accions de manteniment planificades i periòdiques. Aquestes 
accions inclouen: inspeccions, ajustos, neteges i realització de proves en el 
sistema. L‟objectiu és optimitzar la fiabilitat i l‟operativilitat.  
 
 
 Correctius 
Es realitzen quan el problema ha succeït. 
El manteniment correctiu soluciona de forma efectiva els errors detectats durant 
el manteniment preventiu o els problemes imprevistos. El nostre servei 
d'atenció al client ofereix respostes ràpides. 
 
 Tardans 
És el tipus de control que es duu a terme quan ja és massa tard per corregir. 
 
Per aquest motiu convé que establim controls preventius per a cadascuna de 
les accions proposades. 
 
 
 
2.7.3  FEED BACK 
 
La retroalimentació o feedback és una eina que permet millorar la comunicació 
venedor>client / client<venedor, proporcionant importants avantatges 
competitius a l'empresa. Gràcies als bons feedbacks públics es poden captar 
nous client i ampliar la reputació de l‟empresa de forma totalment gratuïta. 
 
Feedback és en una organització, el procés de compartir observacions, 
preocupacions i suggeriments, amb la intenció de recaptar informació, a nivell 
individual o col·lectiu, per millorar o modificar diversos aspectes del 
funcionament d'una organització.  
 
 
3 MARKETING MIX 
 
POLÍTICA DE PRODUCTE, PROVEÏDORS I UBICACIÓ 
3. 1 CREACIÓ DE LA MARCA 
 
La creació de la marca pretén que els consumidors relacionin els nostres 
serveis amb una idea positiva, la idea que nosaltres decidim. El fet de crear una 
marca i la seva representació gràfica és un procés exhaustiu que ha de 
començar amb la correcta definició del projecte, organització, producte o servei 
pel qual es va a treballar. És molt important saber què és, conèixer la seva 
cultura, com està format, a què es dedicarà i com ho ha de fer, que busca 
aconseguir, que espera a llarg termini, etc.  
Hem de tenir en compte que els consumidors a Internet no compren productes 
o serveis en qualsevol botiga o comerç virtual, ells compren només a persones 
o negocis que s'han guanyat la seva confiança i credibilitat. 
 
3.2 BRANDING 
 
Branding és un terme anglosaxó que es refereix al procés pel qual es crea i 
construeix una imatge de marca. Consisteix a desenvolupar i mantenir un 
conjunt d'atributs i valors d'una marca de manera tal que aquests siguin 
percebuts com a únics, diferents i coherents pels consumidors. 
Tant si es té un negoci online o al món real, el branding té a Internet una 
fantàstica eina per a la difusió de les estratègies comunicacionals que ajuden a 
grabar i posicionar la marca a la ment dels seus clients o prospectes. 
 
Aquest estudi es centra en quatre aspectes claus dins del disseny de la marca: 
 
 Nom 
 
  Logo 
 
 Colors 
 
 Valor de la marca (tant pel client com pel propietari) 
 
 
 
 
3.2.1  NOM DE LA MARCA 
 
És una part molt important perquè és precisament amb el nom de la marca que 
el consumidor va a preguntar pel producte o servei en el moment de la compra. 
Constitueix la part verbal de la marca, és a dir, la que es pot pronunciar i amb la 
qual és reconeguda una empresa, tot i que generalment no és el mateix que té 
en la raó social. 
 
Per triar el nom de l‟empresa, hem de tenir en compte que els dominis d‟aquest 
nom poden estar registrats, i que per tant pot ser un embolic per al consumidor. 
Per tant, procedirem a la cerca dels noms que haguem escollit mitjançant un 
brainstorming  als registres web. 
Finalment la nostra botiga virtual i per tant marca s‟anomenarà: 
AREABIKES 
( www.areabikes.es & www.areabikes.org ) 
 
3.2.2  LOGO DE LA MARCA 
 
És la part que representa gràficament el nom de la marca. L'anagrama o logotip 
tanca en si mateix dos tipus de significats: el primer és semàntic, és a dir, que 
posseeix un significat o una cadena de significats determinats; el segon és 
estètic, que és la forma visual que té l'anagrama o logotip. 
 
Per la creació del logo s‟ha de mirar a la competència, ja que no volem que 
se‟ns acusi de copia. 
 
Finalment després de varis intents el logo queda d‟aquesta manera, tan 
representativa: 
 
 
 
 
 
 
 
3.2.3  COLORS DE LA MARCA 
 
Els colors corporatius és un component de la personalitat física de l'empresa, 
que compleix una funció diferenciadora sobre la qual s'articula l'anagrama i el 
símbol.  
 
Els colors corporatius amb el qual s'identifiqui la marca de l'empresa són molt 
importants, ja que és un dels elements principals que ajuden a gravar i a 
recordar la marca en la ment del consumidor, ja que serà utilitzat en totes les 
estratègies comunicacionals impreses o no de l'empresa. 
L'ús correcte dels colors corporatius ajudarà a: 
 
-Atreure l'atenció dels consumidors. 
-Mostrar els productes o serveis de manera més atractiva.  
-Posicionar la seva marca i segmentar el seu nínxol de mercat en classes 
socioeconòmiques. 
-Diferenciar-se de la seva competència i donar-los una personalitat pròpia als 
seus productes o serveis. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.2.4  VALOR  DE LA MARCA 
 
Els valors que es vol que aquesta marca representi principalment són 
independència, salut, modernitat i potència. 
 
AREABIKES, la nostra empresa començarà a vendre una gamma de 
productes de rotació ja que ens hem de cenyir a un guió simple, és a dir, no 
oferiríem de tot, perquè hi ha peces amb les quals no podem competir a nivell 
de preus amb la competència. 
 
3.3.  PRODUCTES  
 
Els nostres productes son de marques mundialment reconegudes que aniran 
des de frens fins a seients prostàtics passant per bieles, pedals, cadenes, etc...  
 
3.4.  PROVEÏDORS  
 
Tindrem diferents tipus de proveïdors:  
 Proveïdors de material d‟embalatge 
És essencial comprar un bon material d‟embalatge per protegir degudament el 
material que haurem d‟enviar als nostres clients. Per això acudirem a un dels 
millors majoristes d‟aquest tipus de material anomenat www.rajapack.es  el qual 
ens proporciona material amb el nostre propi nom d‟empresa per tal de 
customitzar i causar una bona impressió al client final. 
 Proveïdors de línea telefònica/ADSL 
També és essencial a una empresa de tracte virtual el tindre un servei telefònic 
i suport online via Skype o qualsevol altre tipus de tecnologia que necessiti el 
client per contactar amb nosaltres de manera còmoda per a ell. Per tant 
després d‟haver mirat totes les opcions m‟he decantat per www.vodafone.es 
que proporcionarà un bon servei a un preu mínim.  
 
 
 
 
 
 Proveïdors de material per vendre 
Els proveïdors que ens han d‟abastir del material per vendre poden ser molts 
no obstant s‟ha realitzat una selecció d‟aquestos tenint e compte les marques 
que ofereixen els preus de compra inicial i els descomptes que ofereixen per 
compra de grans quantitats. Tot i així he fet una cerca de feedbacks sobre 
aquestos i els proveïdors seleccionats i que han acceptat vendre‟ns materials 
han sigut: Macario Llorente, MSC Bikes, Catlike i Gurpil. 
 
3.5.  UBICACIÓ 
 
La nostra ubicació física serà només de cara a els proveïdors i a possibles 
reclamacions de clients, en aquest local no es procedirà a vendre res, ja que 
els negocis de botigues físiques en la nostra localitat acaparen tota la quota de 
mercat una altre botiga s‟enfonsaria ràpidament.   
 
 
  
 
 
   POLÍTICA DE DISTRIBUCIÓ 
 
La distribució és fonamental que el producte sigui accessible. AREABIKES 
realitza això a través de dos canals: els canals de distribució no tradicional 
(Internet), espai propi en magatzem. En aquest mercat s'utilitza el preu per 
atreure al consumidor, la qual cosa provoca una guerra de preus. AREABIKES 
el que busca és la diferenciació, cada producte en el lloc adequat. 
 
En Internet, existeix la possibilitat de sol·licitar productes que no es troben en 
botiges per falta d'inventari. És important assenyalar que la massificació de 
xarxes com a Internet i l'E-commerce ha influït a millorar l'experiència amb el 
client, a tal punt que avui dia es pot comprar a qualsevol moment un producte 
determinat, amb targetes de crèdit i en temps de despatx raonables. 
 
Quant a la fabricació d'articles esportius, AREABIKES, al igual que molts dels 
seus competidors, realitza les seves compres a proveïdors que fan la 
manufactura a Àsia (Xina, Tailàndia, Malaysia, Vietnam, entre uns altres).  
L'àrdua lluita per oferir productes de bona qualitat a preus accessibles ha incitat 
a la terciarització de productes (Outsourcing). Molts dels productes, sinó tots 
els que es porten a Espanya provenen d'aquest continent, virtut de les 
condicions de transport marítim, rapidesa de lliurament i trasllat.  
 
La ubicació i promoció dels seus productes és un tema analitzat per 
AREABIKES de forma substancial (Retail es basa a obtenir rendibilitat per 
centímetre metre a la web), aquest cuida el seu espai, utilitzant, color blau en la 
pagina principal i colors més vistosos per a preus i/o ofertes. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.6  POLÍTICA DE VENDA 
 
La política de vendes, és essencial que estigui ben definida i que aparegui al 
nostre espai web. Per tal de aconseguir una bona interpretació d‟aquesta, he 
definit les restriccions en forma de sentencies curtes i clares.  
 
Condicions generals: 
 
1.- Els preus, especificacions, i dades de producte estan subjectes a canvi 
sense previ avís. Per a qualsevol informació o aclariment referent a la selecció 
dels productes per favor consultar directament amb el nostre correu de suport, 
help@areabikes.es.  
 
2.- Totes les comandes hauran de comptar amb codis d‟ordre de Compra. Per 
a futures reclamacions que estaran subjectes a l'aprovació dels departaments 
de Vendes i Crèdit i Abonaments de AREABIKES. 
 
3.- AREABIKES es reserva el dret de cancel·lar qualsevol negociació amb els 
seus clients, així com la suspensió en el lliurament de producte en cas que el 
client es retardi en els seus pagaments o per falta de compliment als punts i 
condicions acordats. 
 
4.- AREABIKES no es fa responsable per retards en lliurament de producte a 
causa de causes fora del seu control, tals com: retards de transportista o 
escassetat de materials, vagues, incendis o accidents d'índole natural. 
 
Termes de Venda: 
 
1.- Transport, fora d‟Espanya, Portugal, França i Alemanya seran lliurats els 
paquets sempre que la suma mínima de la factura ascendeixi a 100€. 
 
2.- En totes les Ordres de Compra, la assegurança i/o codi de seguiment serà 
per compte i risc del client. En cap cas el client podrà deixar de pagar o retornar 
mercaderia a l'empresa per que hagi sofert alguna deterioració o pèrdua durant 
el trajecte de transport, d‟això s‟encarregarà l‟empresa transportista. 
 
3.- Els preus dels nostres productes així com la nostra facturació són en euros 
(€) no obstant això en casos especials els preus podran estar en dòlars, però 
en tot cas estarà indicat clarament. Les factures podran ser pagades en 
moneda nacional al tipus de canvi vigent publicat per BCE (Banc Central 
Europeu) al preu de venda al dia de pagament. 
 
 
4.- Els preus de AREABIKES no inclouen IVA (21%). Aquest impost serà 
facturat en addició als preus vigents de l'empresa. 
5.- Les Ordres de Compra considerades fraudulentes, seran cancel·lades o 
modificades amb el departament de Vendes de AREABIKES. 
 
Enviaments: 
 
Els enviaments es realitzaran únicament després d'haver rebut el pagament 
corresponent per algun dels nostres mètodes de pagament. (Transferència 
bancària, paypal, moneybookers, visa). 
 
Els enviaments es fan generalment al següent dia hàbil, o com a molt tard al 
tercer dia hàbil en què va ser processat el pagament. AREABIKES no fa 
enviaments en dissabtes i diumenges. 
 
 
AREABIKES li permet triar per a l'enviament de la seva comanda amb 
companyies de transport tals com DHL (www.dhl.com), NACEX 
(www.nacex.es), MRW (www.mrw.es) i Correu Postal (www.correos.es),  la 
qual cosa ens permet donar un servei puntual i de qualitat. 
 
Volem fer del seu coneixement que els nostres enviaments arriben en un lapse 
de 2 a 4 dies hàbils (Dilluns a Divendres) a tota la península excepte en llocs 
remots de difícil accés o quan es tria un altre mitjà d'enviament. 
 
Si per algun motiu aliè a nosaltres, la comanda no es pot lliurar dins del límit de 
temps establert, li notificarem aquesta situació abans de fer l'enviament. 
 
Una vegada processats les comandes en alguna empresa de missatgeria, el 
lliurament del producte és responsabilitat de la mateixa. 
 
El cost de l'enviament va en funció de la quantitat de productes i la destinació. 
Al moment de sol·licitar la cotització haurà d'indicar el codi postal del lloc de 
destinació del seu paquet. 
 
Si la seva comanda ja va ser confirmada i enviada a la companyia de transport, 
pot rastrejar-ho amb l'empresa de missatgeria que s'indica en el missatge 
d'enviament, amb el codi de guia que serà enviat al seu correu electrònic. 
 
Les despeses d'enviament no estan inclosos en el preu publicat, excepte 
quan s'especifica clarament que el cost de l'enviament ja es troba inclòs. 
 
 
La mercaderia es lliurarà al domicili indicat a la persona que es trobi en aquest 
moment, mostrant una identificació oficial. De no trobar-se alguna persona al 
domicili indicat es farà un intent més de lliurament i si tampoc és lliurat es 
retornarà a l'origen. Tot intent posterior de lliurament o enviament ho haurà de 
pagar el client. 
Per favor revisi be el material rebut no accepti paquets oberts, danyats o 
incomplets. Ha de reportar qualsevol dany, equivocació o falta al nostre telèfon 
de contacte (+34) XXX-XX-XX-XX durant les següents 48 hores d'haver signat 
de rebut. Passat aquest temps no s'acceptaran reclamacions per aquests 
motius. 
 
L'enviament corre per compte i risc del client, per la qual cosa si el client desitja 
assegurar la seva comanda, haurà de sol·licitar la cotització corresponent 
abans de la compra. 
 
Reclamacions: 
 
Les reclamacions per falta de material o errors en enviaments seran sotmesos 
a consideració únicament mitjançant un escrit detallat dirigit al departament de 
Vendes de AREABIKES. Aquest escrit ha de ser enviat via correu electrònic 
dins dels següents 6 dies naturals a la data de lliurament del material per 
l'empresa. 
 
Devolucions: 
 
No és política de l'empresa acceptar devolucions de producte nou en bones 
condicions d'ús. Exceptuant els casos que marca la llei, com les devolucions 
dins dels primers 7 dies. 
Garanties: 
 
La garantia que AREABIKES atorga sobre els productes que distribueix va 
relacionada amb la garantia específica de cada fabricant, aquesta haurà de 
considerar-se per producte específic. 
 
La garantia es considera únicament havent usat el producte dins de 
condicions normals. 
 
La garantia que AREABIKES ofereix la farà a través dels seus clients directes. 
Cap empleat, agent o una altra persona està autoritzat a donar garanties a nom 
de l'empresa, ni AREABIKES assumeix responsabilitat concernent als 
productes que distribueix, tret que existeixi l'acceptació per part del 
departament de Vendes de l'empresa sobre l'escrit del client amb les 
observacions de falla o defecte que té el producte. 
 
 
L'enviament de la devolució aprovada per l'empresa serà: Vilanova i la Geltrú, 
carrer X porta Y .(Transport pagat pel client). L'empresa no és responsable 
durant el trajecte pels danys que resultin de l'ús, maneig, possessió o aplicació 
dels productes que distribueix. 
 
3.7  PRIVACITAT I SEGURETAT 
 
La privacitat i seguretat, és essencial que estigui ben definida i que aparegui al 
nostre espai web. Per tal de aconseguir una bona interpretació d‟aquesta, he 
definit les restriccions en forma de sentencies curtes i clares, tal i com he fet en 
el punt anterior.  
 
1. Qui és responsable de la protecció de les seves dades personals? 
 
AREABIKES, juntament amb STRATO (companyia de hosting), és la 
responsable del tractament de dades de la botiga AREABIKES online 
(“www.areabikes.es”), segons la llei holandesa de protecció de dades personals 
(Wet bescherming persoonsgegevens). AREABIKES es compromet a assumir 
tota la responsabilitat de la protecció i la seguretat de les teves dades 
personals. 
 
2. Quines dades personals es recullen? 
 
Totes les nostres activitats es basen en estrictes principis ètics i ens 
comprometem a proporcionar un nivell elevat de protecció de la privadesa de 
tots els visitants dels nostres llocs web. La forma de recollir i emmagatzemar la 
informació dependrà de la manera d'utilització del nostre lloc web i dels serveis 
relacionats. 
 
Per registrar-te en la botiga www.areabikes.es, solament has d'introduir la teva 
adreça de correu electrònic, una contrasenya i la teva data de naixement. 
Necessitem la teva data de naixement per evitar que es registrin en la botiga 
nens menors de 16 anys. 
 
 
 
 
 
 
2.1 Dades recollides per mitjans automàtics 
 
En el nostre lloc web s'utilitzen tecnologies que el fan més fàcil d'usar, més 
eficaç i més segur. Aquestes tecnologies poden implicar una recollida 
automàtica de dades que pot ser realitzada tant per nosaltres com per tercers 
en el nostre nom. Generalment aquestes dades no contenen dades personals 
de l'usuari. Exemples d'aquest tipus de tecnologies són les cookies, les flaix 
cookies i les analítiques web. 
 
1.1.1 Dades de navegació (clic-stream) 
 
Quan visites el nostre lloc web, algunes dades són transmeses des del teu 
navegador al nostre servidor, on són recollits i emmagatzemats per nosaltres 
o per tercers en el nostre nom. Aquestes dades poden incloure: 
 
 L'adreça IP del visitant 
 La data i l'hora de la visita 
 L'URL del lloc del que prové el visitant 
 Les pàgines visitades en la nostre Web 
 Informació sobre el navegador utilitzat (tipus i versió del navegador, 
sistema operatiu, etc.). 
 
2.1.2 Cookies 
Algunes seccions del nostre lloc web utilitzen les anomenades cookies. Són 
essencialment petits fitxers de text que el navegador de l'usuari emmagatzema 
en el disc dur de l'ordinador. Podem usar les cookies per identificar al titular 
d'un compte d'usuari i per emmagatzemar articles en una cistella de la 
compra durant el procés de compra. En altres paraules, les cookies ajuden 
al fet que els nostres llocs web siguin més fàcils d'usar, més eficaços i més 
segurs. Normalment, les cookies que utilitzem són les anomenades “cookies 
de sessió”, que s'esborren automàticament al final de la visita al respectiu 
espai web.  
Per defecte els servidors permeten l'ús de cookies, encara que aquesta funció 
pot ser desactivada. Tingues en compte que si es desactiva la funció alguns 
dels nostres serveis no estaran disponibles. També és possible esborrar 
manualment les cookies a través del servidor després del seu ús. AREABIKES 
no coneix cap cas en els quals les cookies hagin causat danys a un ordinador o 
facilitat atacs de virus. 
 
 
Els següents vincles proporcionen informació específica sobre els servidors 
més comuns, per si tens algun dubte: 
 
Internet Explorer:  
http://support.microsoft.com/gp/cookies/en  
 
Mozilla Firefox:  
http://support.mozilla.com/en-us/kb/cookies  
 
Google Chrome: 
 http://www.google.com/support/chrome/bin/answer.py?hl=en&answer=95647  
 
Safari:  
http://docs.info.apple.com/article.html?path=safari/3.0/en/9277.html  
 
Opera: 
http://www.opera.com/browser/tutorials/security/privacy/ 
 
2.1.3 Flaix cookies 
Un tipus especial de cookies són les conegudes com a “flaix cookies”. A 
diferència de les cookies normals, no són creades i guardades pel servidor, 
sinó que són gestionades per l'aplicació Adobe Flash. Poden contenir més 
informació que les cookies normals i no poden ser eliminades o des habilitades 
a través del navegador, sinó únicament utilitzant eines contingudes en el lloc 
web Adobe Flash Player.  
2.1.4 Web beacons i tracking links 
Els web beacons o comptadors de visitants (també coneguts com a píxel tags o 
GIF invisible) són elements gràfics invisibles per a l'usuari. Els tracking links 
(enllaços de seguiment) o tecnologies similars són línies de codi de 
programació i poden estar incorporats en el nostre lloc web. S'usen 
principalment per a finalitats estadístiques i d'anàlisis, conjuntament amb les 
cookies. Aquesta tecnologia també pot utilitzar-se per seguir patrons de tràfic 
en els llocs web, per comprovar si un email ha estat rebut i obert i per veure si 
hi ha hagut alguna resposta. 
 
 
 
2.1.5 Analítiques Web 
Analítiques web (Web analytics) és el terme amb que es defineix un mètode de 
recollida i avaluació del comportament dels visitants dels llocs web. Inclou 
l'anàlisi de patrons de tràfic per, per exemple, determinar la freqüència de 
visites en determinades parts d'un lloc web o per esbrinar què informació i 
serveis interessen més als nostres usuaris. Per obtenir aquesta informació 
s'utilitzen principalment dades de navegació (clic-stream) i les tècniques 
enumerades a dalt. L'empresa Coremetrics o altres empreses subcontractades 
són les encarregades de realitzar les analítiques web. Pots trobar més 
informació sobre el processament de les analítiques web per part de 
Coremetrics a internet (o a l’apartat 9). 
1.2 Dades proporcionades per vostè 
A més de les dades que es recullen de forma automàtica, també processarem 
les dades que ens proporciona l'usuari. Això inclou, entre altres coses: 
 
El seu informe, l‟ informació de contacte de l'usuari, inclòs nom i cognoms, 
adreça (de facturació o lliurament), data de naixement, adreça de correu 
electrònic i, de forma opcional, número de telèfon. Necessitem l'adreça de 
correu electrònic i (de forma opcional) el número de telèfon per poder contactar 
amb l'usuari si tenim preguntes o informació sobre la seva comanda. 
Un altre tipus d'informació necessària per poder tramitar les comandes, seria    
l‟ informació sobre els productes encarregats, l'adreça de facturació i lliurament, 
el NIF o nombre de passaport del client i les dades del compte bancari o la 
targeta de crèdit. Necessitem el NIF o nombre de passaport del client per poder 
emetre correctament la corresponent factura, d'acord amb l'establert en la 
normativa espanyola. 
Si l'usuari ha creat un perfil online, les preferències i interessos 
emmagatzemats en aquest perfil. 
Si l'usuari s'ha posat en contacte amb el servei d'atenció al client, els detalls i 
l'historial d'aquest contacte. 
 
Totes aquestes dades es caracteritzen perquè els proporciona l'usuari. 
Utilitzarem aquesta informació per a les finalitats descrites en aquesta secció. 
L'usuari pot corregir les seves dades personals i oposar-se al fet que segueixin 
sent tractats en tot moment (mirem l'apartat 5). 
 
 
 
 
3. Com s'usen les dades recollides 
Utilitzarem la informació que hem recopilat per proporcionar-te una experiència 
de compra agradable en la botiga d‟AREABIKES online, per tramitar les 
comandes i per comunicar ofertes sobre els nostres productes i serveis. 
  
Volem informar als nostres usuaris sobre els nostres productes i oferir-los 
serveis especials. Per a això, analitzem les dades personals que ens 
proporcionen en la nostra botiga online, també emmagatzemem les dades de 
les analítiques web, les dades sobre les respostes a campanyes de màrqueting 
(com newsletters), les dades sobre les transaccions (compres), els comentaris 
sobre els productes i l'historial de contactes amb el nostre servei d'atenció al 
client, per poder crear un perfil que ofereixi una imatge completa de cada 
usuari.  
 
Aquesta informació s'usarà i analitzarà per poder enviar informació interessant 
per a l'usuari i ofertes a mesura a través del correu electrònic, del correu postal 
i de la nostra botiga online. L'usuari sempre té l'opció de no participar en la 
realització d'aquestes anàlisis. Per a això, solament ha d'eliminar el seu perfil 
(vegeu l'apartat 5.1).  
 
Si l'usuari dóna el seu consentiment per rebre newsletters, les hi enviarem. Si el 
client ens proporciona la seva adreça de correu electrònic durant la venda d'un 
producte o servei, li informarem a través d'aquesta adreça sobre productes o 
serveis similars. Si s'interromp un procés de venda, li enviarem un email 
recordatori. El client pot donar-se de baixa immediatament i de forma gratuïta 
d'aquest tipus de notificacions fent clic en un vincle que incorpora cada email 
(vegeu l'apartat 5). 
 
Usarem les dades personals per a finalitats relacionades amb les comandes, 
per exemple, per notificar  l'estat de la seva comanda o lliurament. 
 
Addicionalment, si et poses en contacte amb el servei d'atenció al client, 
usarem les teves dades personals (inclòs el teu historial de contactes amb 
aquest servei) per processar la teva petició i prestar-te el millor servei possible. 
 
 
 
 
 
 
4. Divulgació d'informació 
Les teves dades seran tractades confidencialment i únicament siguin revelats 
als nostres proveïdors de serveis i als processadors que treballen en nom de 
AREABIKES (per exemple, per fer lliuraments, gestionar transaccions de 
pagament, controls de solvència i d'adreça), així com en els casos en els quals 
ho exigeixi la llei. Hem pres les mesures necessàries per garantir que els 
nostres proveïdors de serveis i els processadors que treballen en nom de  
AREABIKES protegeixen la confidencialitat de les seves dades. 
 
 
5. Els drets de l'usuari 
Si l'usuari ens facilita dades personals a través del nostre lloc web o d'altres 
canals, ho fa de forma voluntària i donant el seu consentiment perquè usem 
aquestes dades conforme a les estipulacions d'aquesta política de privadesa. 
Si l'usuari decideix no proporcionar la informació sol·licitada, no podrà accedir a 
determinats beneficis, ja que, en alguns casos, solament les persones que 
proporcionen certes dades personals necessàries poden encarregar productes, 
usar determinats serveis i beneficiar-se de les activitats i ofertes disponibles en 
el nostre lloc web.  
Com la transparència i el joc net són qüestions particularment importants per a 
nosaltres, oferim al client diverses opcions perquè pugui controlar el tractament 
de les seves dades. Aquestes opcions poden incloure la possibilitat de mostrar i 
editar les seves dades online. També poden donar-se de baixa de determinats 
serveis, esborrar comptes d'usuari o rebre informació sobre les dades 
guardades. 
 
 
5.1 Drets de Cancel·lació i Oposició 
 
Tots els emails que AREABIKES envia contenen un enllaç per donar-se de 
baixa. Si no vols seguir rebent els nostres emails, pots fer clic en aquest 
“hipervínculo” i deixarem d'enviar-te'ls. 
 
Si no desitges que es recopili i avaluï la informació sobre el teu comportament 
en nostre assetjo web, pots no participar en la recollida de dades per a 
analítiques web (tal com es descriu en l'apartat 9). 
 
 
 
Si no desitges rebre informació promocional ni ofertes, incloses les que es 
comuniquen per correu postal o per telèfon, o si desitges retirar el teu 
consentiment per al tractament de les teves dades, pots escriure en tot moment 
a un email a service.mail.shop@areabikes.es amb el mateix assumpte i 
especificant el dret que desitjar exercitar. En cas que tinguem dubtes sobre la 
teva identitat, podem demanar-te que t'identifiquis (per exemple, enviant una 
fotocòpia del teu passaport). 
 
Existeix un altre tipus de missatges que l'usuari rep, com a anuncis de 
manteniment o notificacions administratives, la recepció de les quals solament 
es pot cancel·lar eliminant el compte, doncs aquests missatges són una part 
obligatòria dels comptes d'usuari i de l'ús corresponent del nostre lloc web. 
L'usuari pot eliminar el seu compte enviant un email a  
service.mail.shop@areabikes.es. 
 
5.2 Dret d'accés 
 
Tens dret a ser informat en tot moment sobre quines dades personals teus es 
troben emmagatzemats en el nostre fitxer, sobre d'on s'han obtingut, sobre els 
seus destinataris i sobre la finalitat per la qual es guarden aquestes dades. Pots 
sol·licitar-nos aquesta informació a través dels detalls de contacte indicats en 
l'apartat titulat Informació de contacte (apartat 10). 
 
5.3 Dret de Rectificació 
 
Tens dret a demanar la correcció, l'addició, l'eliminació o el bloqueig de les 
teves dades personals contactant-nos a través de les vies indicades en l'apartat 
titulat Informació de contacte (apartat 10) i especificant la correcció que 
desitges que realitzem. En un termini no superior a deu dies des que rebem la 
teva sol·licitud l‟enviarem una notificació indicant si és possible tramitar la teva 
sol·licitud i, en tal cas, fins a quin punt. Si no podem tramitar-la per qualsevol 
motiu, et comunicarem les raons. 
 
6. Seguretat de la informació i integritat de les dades 
 
AREABIKES aplica sempre els estàndards apropiats de seguretat en totes les 
pàgines de la botiga AREABIKES online en les quals l'usuari introdueix dades 
personals (compte , carret de la compra, subscripció a newsletters, etc.). 
Aquestes dades es codifiquen directament durant el procés de transmissió. 
 
 
L'usuari pot reconèixer els llocs d'Internet amb dades codificades perquè 
l'adreça web comença amb https://. 
 
Tota l‟ informació sotmesa a protecció de dades (com el nombre de la targeta 
de crèdit, codis bancaris, nom i adreça, NIF…) s'emmagatzema en una base de 
dades protegida. AREABIKES garanteix que tots els seus processadors 
apliquen, almenys, el mateix nivell de seguretat. 
 
7. Protecció de dades personals de menors 
 
La protecció de les dades personals dels menors és extremadament important. 
AREABIKES considera que té la responsabilitat de protegir la privadesa dels 
menors i, conseqüentment, no té intenció de recopilar dades de menors de 16 
anys. També animem als pares i altres responsables dels menors al fet que 
naveguin per Internet juntament amb els seus fills i participin amb ells en la 
multitud d'activitats ofertes en els diferents llocs de la xarxa. 
 
Si un menor intenta registrar-se, se li demanarà que proporcioni la informació 
descrita en l'apartat “Quines dades personals es recullen?”. Si les dades 
proporcionades pel menor són correctes, se li denegarà el registre i se li 
notificarà que no s'accepten sol·licituds de menors de 16 anys. Per això, 
demanem als pares i altres responsables que controlin i supervisin l'ús 
d'Internet dels menors.  
 
No podem responsabilitzar-nos de sol·licituds de registre realitzades amb 
dades falses o erronis ni podem evitar que les dades facilitades i recollits sobre 
el menor durant el curs de la seva visita (per exemple, a través de cookies) 
siguin utilitzats com es descriu anteriorment. 
 
Si un menor de 16 anys intenta presentar una petició de registre, serà rebutjada 
i se li notificarà que no s'accepten les sol·licituds de menors de 16 anys. Per 
aquest motiu, demanem als pares i altres cuidadors que controlin i supervisin 
l'ús d'Internet dels menors per poder protegir-los. No podem responsabilitzar-
nos de peticions de registre realitzades amb dades falses o erronis per part de 
l'usuari. 
 
 
 
 
 
8. Facebook&Twitter 
 
El nostre espai web proporciona connexions a facebook.com - Facebook Inc., 
1601 S. Califòrnia Avenue, Pal Alt, Califòrnia 94304, Estats Units. Quan visites 
un dels nostres llocs connectats a aquesta xarxa social (recognoscibles per una 
F blanca sobre fons blau o per la icona de "M'agrada" (amb un polze elevat)), el 
teu navegador estableix una connexió directa amb els servidors de Facebook. 
El contingut del connector serà transferit al teu navegador i executat en el lloc 
web. D'aquesta forma, es transfereix a Facebook la informació que estàs 
visitant el nostre espai web. Si has iniciat sessió en Facebook durant la visita al 
nostre espai web, Facebook afegeix aquesta informació al teu perfil de 
Facebook. Si interactues amb un dels connectors, per exemple fent un 
comentari, aquesta informació també serà transferida a Facebook. A més, 
també pot ser transferida i emmagatzemada en Facebook una altra informació 
personal, com la teva adreça IP, el navegador i uns altres paràmetres. Si no 
desitges que es realitzi aquesta transferència de dades, has de tancar la teva 
sessió en Facebook abans d'entrar en el nostre espai web. 
 
No està a la nostra mà influir en aquesta recollida i transferència de dades a 
través dels connectors de Facebook. Per obtenir informació detallada sobre la 
recollida i processament de dades per part de Facebook, sobre els drets de 
l'usuari o sobre com aconseguir una configuració satisfactòria de privadesa, 
consulta la política de privadesa de Facebook. 
 
9. Analítiques Web de Coremetrics 
 
Els serveis d'analítiques web del nostre lloc són realitzats per Coremetrics 
(www.coremetrics.com). Això significa que quan un usuari visita el nostre lloc, 
s'emmagatzemarà en el seu ordinador una cookie de Coremetrics, excepte 
quan la configuració de l'ordinador no permeti l'emmagatzematge d'aquestes 
cookies (vegeu apartat 2.1.2). 
 
Això implica també que quan un usuari visita el nostre espai web, les dades de 
les analítiques web descrits en l'apartat 2 (inclosos les dades de navegació 
(clic-stream), les dades de web beacons i tracking links i la informació 
emmagatzemada en les cookies de Coremetrics) seran enviats a Coremetrics 
per a la seva anàlisi, en nom de AREABIKES. Si l'usuari ha creat un perfil 
online en el nostre espai web i ha iniciat sessió amb aquest perfil, també s'envia 
a Coremetrics un nombre únic que identifica aquest perfil i ho vincula amb les 
dades de les analítiques web d'aquest perfil. 
 
 
Coremetrics actua per compte de AREABIKES, la qual cosa significa que  
AREABIKES és l'única que determina la finalitat per la qual s'usen les dades i 
que Coremetrics no revelarà la informació a cap tercer (excepte quan així ho 
exigeixi la llei o una sentència judicial). En termes de privadesa, això significa 
que AREABIKES és la “responsable del fitxer o del tractament” i Coremetrics el 
“encarregat del tractament”. Pots trobar més informació sobre la relació entre  
AREABIKES i Coremetrics en la seva política de privadesa (disponible només 
en anglès): “Privacy Policy for Our Provision of Services” en: 
 http://www.coremetrics.com/company/privacy.php#*services 
 
Si no desitges que Coremetrics recopili i avaluï informació sobre el teu 
comportament en el nostre espai web, pots optar per accedir com a visitant i 
conservar un determinat grau d'anonimat. Això significa que, depenent de 
l'opció d'anonimat que triïs, Coremetrics anonimizara l‟ informació que reculli 
(encara que segueixi recollint dades) o deixarà de recollir informació sobre les 
teves visites. Aquesta opció també requereix que s'emmagatzemi una cookie 
de Coremetrics en el teu ordinador. Pots sol·licitar el teu accés com a visitant a 
través de l'enllaç contingut en la secció de Privadesa i Seguretat d‟aquest espai 
web. 
 
10. Informació de contacte 
 
Si tens alguna pregunta sobre el tractament de les teves dades personals o 
sobre la nostra política de privadesa, posa't en contacte amb nosaltres en: 
 
AREABIKES S.L. 
service.mail.shop@areabikes.es  o be a  help@areabikes.es 
 
També pot trucar a atenció al client al número +34-XXX-XX-XX-XX (trucades 
internacionals no gratuïtes). 
També pots posar-te en contacte amb l'Oficina de Protecció de Dades de 
STRATO servei hosting de AREABIKES en: 
 
Trucant al 900 800 458 (trucades internacionals gratuïtes) o  
http://www.strato-mailcenter.com/mailcenter.php  
 
 
 
 
11. Canvis en aquesta política 
 
Aquesta política de privadesa pot ser modificada periòdicament per adequació  
als canvis i oportunitats que ofereix Internet i per harmonitzar-la amb la 
legislació vigent a cada moment. No restringirem els drets que s'hagin concedit 
a l'usuari en aquesta política si no comptem amb el seu consentiment exprés. 
Els canvis significatius de la política seran publicats en el nostre lloc web 
juntament amb una versió actualitzada de la política de privadesa online. 
 
 
 
 
  
 
 
3.8 ASPECTES LEGALS 
 
En aquest apartat vull esmentar els aspectes legals del sistema de comerç 
electrònic, amb informació relativa i documents oficials publicats per la 
BOE que m‟he encarregat de buscar. Però abans m‟agradaria donar a 
coneixer algunes aventatges per a l’empresa gràcies al comerç electrònic: 
 Millores en la distribució  
 Comunicacions comercials per via electrònica  
 Beneficis operacionals: L'ús empresarial de la Web redueix errors, 
temps i sobre costos en el tractament de la informació.  
 
Usos del comerç electrònic  
El comerç electrònic pot utilitzar-se en qualsevol entorn en el qual s'intercanviïn 
documents entre empreses: compres o adquisicions, finances, indústria, 
transport, salut, legislació i recol·lecció d'ingressos o impostos. Ja existeixen 
companyies que utilitzen el comerç electrònic per desenvolupar els aspectes 
següents:  
 
 Creació de canals nous de màrqueting i vendes. 
 Accés interactiu a catàlegs de productes, llistes de preus i fullets 
publicitaris.  
 Venda directa i interactiva de productes als clients. 
 Suport tècnic ininterromput, permetent que els clients trobin per si 
mateixos, i fàcilment, respostes als seus problemes mitjançant 
l'obtenció dels arxius i programes necessaris per resoldre'ls.  
 
Mitjançant el comerç electrònic s'intercanvien els documents de les activitats 
empresarials entre socis comercials. Els beneficis que s'obtenen en això són: 
reducció del treball administratiu, transaccions comercials més ràpides i 
precises, accés més fàcil i ràpid a la informació, i reducció de la necessitat de 
reescriure la informació en els sistemes d'informació.  
 
La principal normativa, la bàsica, ve determinada pel Ministeri d'Indústria i 
Comerç, a través de la Llei 34/2002, 11 Juliol, de Serveis de la Societat de la 
Informació i de comerç Electrònic.  
 
 
 
 
 
 
LLEI 34/2002 COMERÇ ELECTRONIC: 
http://www.boe.es/boe/dias/2002/07/12/pdfs/A25388-25403.pdf   
Que a la vegada, com a introducció al món del Comerç Electrònic, existeix 
editada la denominada "LA LLEI D'INTERNET FÀCIL", pel mateix Ministeri, que 
ve a ser un extracte de la normativa bàsica sobre el Comerç Electrònic, en els 
seus aspectes mes fonamentals, que a continuació mostraré:  
 
INTERNET FÀCIL:  
http://www.mityc.es/dgdsi/lssi/Documents/ltriptico.pdf  
 
OBLIGACIONS ENREGISTRABLES:  
Entre les principals obligacions que he d'observar, destacaré:  
 
RD.225/2006.- INSCRIPCIÓ REGISTRE VENDES A DISTÀNCIA  
http://www.boe.es/boe/dias/2006/03/25/pdfs/A11694-11698.pdf  
 
LEGISLACIÓ:  
 
Llei 7/1996.-Ordenació del Comerç Minorista 
http://www.boe.es/boe/dias/1996/01/17/pdfs/A01243-01254.pdf  
 
RD.1906/1999.-Condicions Generals de Contractació Electrónica 
http://www.boe.es/boe/dias/1999/12/31/pdfs/A46411-46413.pdf  
 
RD.424/2005.- Reglament prestació serveis de comunicacions 
electròniques 
http://www.boe.es/boe/dias/2005/04/29/pdfs/A14545-14588.pdf 
Abans de començar l’activitat: 
 Presentar la declaració censal (http://www.crear-
empresas.com/DeclaracionCensal.htm)  (model 036 o 037) 
 
 Donar-se d‟alta en l‟impost d‟Activitats Econòmiques (http://www.crear-
empresas.com/ImpuestoActividadesEconomicas.htm)  (en el model 036 
anterior si s‟està exempta de pagar i en els models 840-848 si tributa) 
 
 
Desprès  de començar l’activitat: 
 Hauria de presentar les declaracions de l‟IVA (http://www.crear-
empresas.com/modelosIVA.htm) trimestralment (model 303) i un resum 
anual (model 390) 
 Hauria de declarar els seus ingressos:  
o Si tributa per l‟impost sobre la Renta - IRPF (http://www.crear-
empresas.com/pagosIRPF.htm) (autònoms, societats civils i 
comunitats de bens), trimestralment hauria d‟efectuar els 
pagaments fraccionats a compte (models 130 y 131) i anualment 
la declaració del IRPF (model D-100) 
o Si tributa per l‟Impuesto de Societats (http://www.crear-
empresas.com/pagosIS.htm) (societats mercantils), trimestralment 
hauria d‟efectuar els pagaments fraccionats a compte (model 202) 
i anualment la declaració de l‟impost de Societats (modelo 200) 
 Si realitza pagaments sotmesos a retenció (http://www.crear-
empresas.com/RETENCIONES.htm), ja sigui per tindre empleats o 
efectuar pagaments a professionals, per abonar rendiments del capital 
mobiliari, etc. (models 111 y 190) 
 Hauria de realitzar la declaració anual d‟operacions amb tercers 
(http://www.crear-empresas.com/operacionesterceros.htm) durant el mes 
de març, quan en l‟any anterior haguí realitzat operacions amb una altre 
persona o entitat que en el seu conjunt haguí superat els 3.006 Euros 
(modelo 347) 
RESUM DE LES OBLIGACIONS FISCALS: 
AUTONOM SOCIETAT CIVIL I 
COMUNITATS DE BENS 
SOCIETATS MERCANTILS 
ABANS DE INICIAR L’ACTIVITAT 
DC DC DC 
IAE IAE IAE 
 ITP ITP 
UNA VEGADA INICIADA L’ACTIVITAT 
IRPF IRPF IS 
IVA IVA IVA 
DAOT DAOT DAOT 
FINALITZADA L’ACTIVITAT (BAIXA) 
DC DC DC 
 IAE IAE 
 
DC: Declaración Censal | IAE: Impuesto de Actividades Económicas | ITP: Impuesto 
de Transmisiones Patrimoniales | IRPF: Impuesto sobre la Renta de las Personas 
Físicas | IS: Impuesto de Sociedades | IVA: Impuesto sobre el Valor Añadido | DAOT: 
Declaración anual de Operaciones con terceros 
 
 
 
  POLÍTICA DE COMUNICACIÓ PUBLICITAT I PROMOCIÓ 
 
La política de comunicació es basarà en les xarxes socials, ja que aquestes 
són les eines més efectives donada la tecnologia actual i la societat en la que 
vivim. Tot i així, també es duran a terme altres campanyes comunicatives a 
través de correus (de cara als clients). 
 
Per el que fa a la publicitat AREABIKES preten ser una marca que es basa en 
la presentació de grans figures esportives relacionades amb el món de l‟esport 
(ciclisme). Des del patrocini a nivell local amb grups socials, fins a la possible 
esponsorització d‟algun corredor semi-profesional qui fora la figura 
representativa, el camí principal de comunicació de la imatge de marca ha es el 
mateix: Tecnologia i ús de figures esportives. 
 
Aquesta campanya vol causar nostàlgia, emocions, records, però per sobretot 
deixar una lliçó: un campió de ciclisme als seus inicis és anònim i es construeix 
amb sacrifici, vencent obstacles, desafiats i tot el relacionat amb l'impossible. 
 
El lema d'aquesta campanya es: “BEAT YOUR LIMITS”, i vol persistir en la 
memòria col·lectiva. 
 
AREABIKES també busca defensar la qualitat dels seus productes, denunciant 
la pirateria. L'única cosa que ha de saber el públic quan es relaciona la paraula 
“AREABIKES” es salud, el ciclisme i qualitat. 
 
 
Els TOURS esportius, com el de França, també constitueix  grans instàncies 
per a la publicitat i esment de la companyia, ja que el mercat es torna molt 
extens i la cobertura d'aquests esdeveniments és mundial, amb una immensa 
quantitat de persones veient les curses (És com una Superbowl de futbol 
americà però al món del ciclisme). 
 
 
 
 
 
 
POLÍTICA DE PREU 
 
 
La política de preus de AREABIKES és clara: venda a preus baixos. Oferir 
productes d'última a bons preus, que la competencia rebaixi els preus és difícil, 
perquè aquests ja són a ran del preu del proveïdor. 
 
Podriem dir, que AREABIKES segueix una discriminació de preus, aquest 
concepte és conegut per ser anticompetitiu, perquè els monopolis l‟utilitzen per 
extreure el “excedent del consumidor” i cobrar tot el que es pugui a l'usuari del 
servei o producte en absència de competència (no és el cas d‟AREABIKES, 
que s‟enfronta a un mercat madur, en el qual les empreses TIPUS1  són la gran 
competencia). 
 
 
AREABIKES ajustara els preus segons cada tipus de producte, la qual cosa 
podrá permetre fidelitzar clients de cada segment del mercat, diferentciant-los 
per la compra del tipus de producte. Així, hi ha promocions en les quals 
s'associa la compra de components amb regals com a descomptes o stickers 
per a la bicicleta. 
 
El motiu d'aquesta disparitat de preus, respecte a les empreses estrangeres, es 
deu en part als factors objectius o tècnics, que són aquells que fixen els costos 
d'explotació, entre els quals s'inclouen el sistema fiscal i tributari de cada país, 
el nivell dels salaris o la distribució, segons expliquen des de la Facultat 
d'Economia de la Universitat de Màlaga.  
 
D'altra banda, estan els factors purament empresarials i comercials, com el 
nivell de competència i demanda dels productes oferts, “en aquest cas molt 
influents a l'hora de fixar els marges de benefici aplicats a cada producte”. 
 
 
 
 
  
 
 
4. PLA FINANCER (5 ANYS EXCEL) 
 
El contingut d‟aquest apartat es troba juntament amb les explicacions 
corresponents dins d‟un arxiu Excel. 
 
 
 
 
 
 
 
 
CD EXCEL 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5. TECNOLOGIA DEL PROJECTE 
5.1. REQUERIMENTS DE L’APLICACIÓ 
 
Segons la meva opinió, un lloc enfocat a vendre qualsevol producte o servei és 
molt diferent a qualsevol altre tipus de pàgina amb un altre objectiu. Hem de ser 
molt acurats si el que volem és tenir un bon disseny per maximitzar les nostres 
vendes i guanys. 
D‟aquí la següent reflexió : Què necessito per dissenyar un lloc Web enfocat a 
les vendes o al comerç electrònic? 
Només 5 característiques essencials: 
 
 Una introducció o eslògan: Per a tots els usuaris que ingressen al teu 
lloc per primera vegada, és molt bo tenir una introducció breu, concisa i 
entendible a la part principal de la pàgina. Si per exemple tens una 
botiga de productes per perdre pes, pots escriure alguna cosa com 
“Troba tots els productes de la TV a preus inferiors i amb enviament 
gratuït”, potser una mica més llarg o una mica més curt, però el missatge 
a de ser clar. 
Això ajudarà al fet que els usuaris tinguin una millor idea de què és el teu lloc i 
hi hagi majors possibilitats que es quedin i comprin els teus productes. 
 
 Imatges bones : En qualsevol lloc web sempre s'agraeix que hi hagi 
bones imatges i gràfics de qualitat. Aquest factor es torna més important 
amb llocs que s'especialitzen a vendre productes o serveis. Si no es 
tenen imatges dels productes que s'ofereixen o s'usen gràfiques amb 
una resolució de mala qualitat o sense un bon disseny, les vendes 
segurament no arribaran. 
 
S‟ha de donar prioritat a les imatges i gràfiques que uses, ja que sempre 
ajudarà fer-ho de bona gana i amb professionalitat. 
 
 Sobre nosaltres: Sempre és molt important incloure informació sobre la 
teva empresa, negoci o fins i tot sobre tu mateix. Agrega una pàgina 
amb tota aquesta informació, descriu bé a què es dedica el teu negoci, 
què és el que ofereix i la trajectòria que porta. 
 
 
 
 
 
Sempre s‟ha de tractar de ser el més específic i detallat possible en la 
descripció per així generar més confiança en els visitants i consumidors. 
 
 Preguntes freqüents: És indiferent en quina indústria et trobis o quin 
producte venguis, sempre hi haurà preguntes freqüents que els teus 
visitants o possibles clients facin. Per estalviar-te temps, és millor crear 
una pàgina on incloguis totes aquestes preguntes amb bones respostes 
per eliminar aquests dubtes que s'arriben a presentar de forma freqüent. 
 
Es obvi i sempre s‟agraeix tindre un lloc on mirar dubtes sense tindre que trucar 
al telèfon d‟assistència. 
 
 Una bona navegació: El teu lloc sempre ha de ser fàcil de navegar i 
accessible per a tot tipus d'usuaris, ja sigui que hagin comprat 100 
vegades en Internet o per a persones que és la seva primera vegada. No 
intentis buscar un disseny massa sofisticat; com més simple sigui, molt 
millor. Amb això no em refereixo al fet que tingui un disseny lleig o no 
atractiu, al contrari, molts dels millors dissenys busquen sempre lluir 
simple i sense tantes coses damunt. 
  
Segons el meu raonament aquestes 5 característiques han de ser sempre 
incloses en  un lloc web de comerç electrònic. Sempre es recomanable entrar a 
llocs com Amazon.com o Mercadolibre.com perquè pugem  adonar-nos  del 
tipus de disseny que tenen aquestes botiges que aconsegueixen vendes 
milionàries cada any. 
Oblidava comentar la importància de les xarxes socials, sempre es 
recomanable recorda compartir el contingut amb els teus contactes de Twitter o 
Facebook. 
  
 
 
 
  
 
 
5.2 EVALUACIÓ DE LA TECNOLOGIA PER A L’APLICACIÓ 
 
Realitzar un web pot ser un treball complicat i molt laboriós si no es disposa de 
les eines adequades. En el passat les eines eren bàsicament editors que 
permetien generar una pàgina, que van evolucionar per incorporar el control de 
l'estructura de la web i altres funcionalitats, però en general estaven enfocades 
més a la creació que al manteniment. En els últims anys s'ha desenvolupat el 
concepte de sistema de gestió de continguts (content Management Systems 
o CMS). Es tracta d'eines que permeten crear i mantenir un web amb facilitat, 
encarregant-se dels treballs més tediosos que fins ara ocupaven el temps dels 
administradors de les webs. 
Tenint en compte l'estalvi que suposa la utilització d'aquestes eines, i el cost de 
desenvolupar-les, seria lògic esperar que el seu preu fos molt elevat. Això és 
cert per a alguns productes comercials, però existeixen potents eines de gestió 
de continguts d'accés lliure, disponibles amb llicències de codi obert. 
Els gestors de continguts proporcionen un entorn que possibilita l'actualització, 
manteniment i ampliació de la web amb la col·laboració de múltiples usuaris. 
En qualsevol entorn virtual aquesta és una característica important, que a més 
pot ajudar a crear una comunitat cohesionada que participi més de forma 
conjunta. 
 
 5.2.1  SISTEMA DE GESTIÓ DE CONTINGUTS (CMS) 
 
Els sistemes de gestió de continguts (CMS) és un programari que s'utilitza 
principalment per facilitar la gestió de webs, ja sigui en Internet o en una 
intranet, i per això també són coneguts com a gestors de contingut web (Web 
Content Management o WCM). Cal tenir en compte, no obstant això, que 
l'aplicació dels CMS no es limita només a les webs. 
 
CMS s‟estén en els següents punts:  
 
Creació de contingut 
Un CMS aporta eines perquè els creadors sense coneixements tècnics en 
pàgines web puguin concentrar-se en el contingut. El més habitual és 
proporcionar un editor de text WYSIWYG (What You See Is What You Get), 
en el qual l'usuari veu el resultat final mentre escriu, a l'estil dels editors 
comercials, però amb un rang de formats de text limitat. Aquesta limitació té 
sentit, ja que l'objectiu és que el creador pugui posar èmfasi en alguns punts, 
però sense modificar molt l'estil general del lloc web. 
 
 
 
 
Hi ha altres eines com l'edició dels documents en XML, utilització d'aplicacions 
ofimàtiques amb les quals s'integra el CMS, importació de documents existents 
i editors que permeten afegir marques, habitualment HTML, per indicar el 
format i estructura d'un document. 
Un CMS pot incorporar una o diverses d'aquestes eines, però sempre hauria de 
proporcionar un editor WYSIWYG per la seva facilitat d'ús i la comoditat 
d'accés des de qualsevol ordinador amb un navegador i accés a Internet. 
Per a la creació del lloc pròpiament dit, els CMS aporten eines per definir 
l'estructura, el format de les pàgines, l'aspecte visual, ús de patrons, i un 
sistema modular que permet incloure funcions no previstes originalment. 
 
Gestió de contingut 
Els documents creats es dipositen en una base de dades central on també es 
guarden la resta de dades de la web, com són les dades relatives als 
documents (versions fetes, autor, data de publicació i caducitat, etc.), dades i 
preferències dels usuaris, l'estructura de la web, etc. 
L'estructura de la web es pot configurar amb una eina que, habitualment, 
presenta una visió jeràrquica del lloc i permet modificacions. Mitjançant aquesta 
estructura es pot assignar un grup a cada àrea, amb responsables, editors, 
autors i usuaris amb diferents permisos. Això és imprescindible per facilitar el 
cicle de treball (workflow) amb un circuit d'edició que va des de l'autor fins al 
responsable final de la publicació. El CMS permet la comunicació entre els 
membres del grup i fa un seguiment de l'estat de cada pas del cicle de treball. 
 
Publicació 
Una pàgina aprovada es publica automàticament quan arriba la data de 
publicació, i quan caduca s'arxiva per a futures referències. En la seva 
publicació s'aplica el patró definit per a tota la web o per a la secció concreta on 
està situada, de manera que el resultat final és un lloc web amb un aspecte 
consistent en totes les seves pàgines. Aquesta separació entre contingut i 
forma permet que es pugui modificar l'aspecte visual d'un lloc web sense 
afectar als documents ja creats i allibera als autors de preocupar-se pel disseny 
final de les seves pàgines. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Presentació 
Un CMS pot gestionar automàticament l'accessibilitat del web, amb suport de 
normes internacionals d'accessibilitat com WAI (Web Accessibility Initiative), i 
adaptar-se a les preferències o necessitats de cada usuari. També pot 
proporcionar compatibilitat amb els diferents navegadors disponibles en totes 
les plataformes (Windows, Linux, Mac, etc.) i la seva capacitat 
d'internacionalització ho permet adaptar-se a l'idioma, sistema de mesures i 
cultura del visitant. 
El sistema s'encarrega de gestionar molts altres aspectes com són els menús 
de navegació o la jerarquia de la pàgina actual dins del web, afegint enllaços de 
forma automàtica. També gestiona tots els mòduls, interns o externs, que 
incorpori al sistema. Així per exemple, amb un mòdul de notícies es 
presentarien les novetats aparegudes en un altre web, amb un mòdul de 
publicitat es mostraria un anunci o missatge animat, i amb un mòdul de fòrum 
es podria mostrar, a la pàgina principal, el títol dels últims missatges rebuts. Tot 
això amb els enllaços corresponents i, evidentment, seguint el patró que els 
dissenyadors hagin creat. 
 
4.2.2  NECESITAT D’UN CMS 
 
A l'apartat anterior s'han presentat bastants motius per veure la utilitat d'un 
sistema que gestioni un entorn web, però es podria pensar que no és necessari 
per a un web relativament petit o quan no es necessiten tantes funcionalitats.  
Això només podria ser cert per a un web amb unes poques pàgines estàtiques 
pel qual no es prevegi un creixement futur ni moltes actualitzacions, la qual 
cosa no és molt realista. En qualsevol altre cas, la flexibilitat i escalabilitat que 
permeten aquests sistemes, justifiquen la seva utilització en pràcticament 
qualsevol tipus de web i especialment en aquest projecte de botiga virtual. 
Molts usuaris particulars utilitzen CMS gratuïts per elaborar i gestionar els seus 
webs personals, obtenint webs dinàmics plens de funcionalitats. El resultat que 
obtenen és superior al d'algunes empreses que es limiten a tenir pàgines 
estàtiques que no aporten cap valor afegit. 
Per això esmentaré alguns dels punts més importants que fan útil i necessària 
la utilització d'un CMS: 
 Inclusió de noves funcionalitats en el web: Aquesta operació pot 
implicar la revisió de multitud de pàgines i la generació del codi que 
aporta les funcionalitats. Amb un CMS això pot ser tan simple com 
incloure un mòdul realitzat per tercers, sense que això suposi molts 
canvis en la web. El sistema pot créixer i adaptar-se a les necessitats 
futures. 
 
 
 
 Manteniment de gran quantitat de pàgines: En una web amb moltes 
pàgines fa falta un sistema per distribuir els treballs de creació, edició i 
manteniment amb permisos d'accés a les diferents àrees. També s'han 
de gestionar les metadades de cada document, les versions, la 
publicació i caducitat de pàgines i els enllaços trencats, entre altres 
aspectes. 
 
 Reutilització d'objectes o components: Un CMS permet la 
recuperació i reutilització de pàgines, documents, i en general de 
qualsevol objecte publicat o emmagatzemat. 
 
 Pàgines interactives: Les pàgines estàtiques arriben a l'usuari 
exactament com estan emmagatzemades en el servidor web. En canvi, 
les pàgines dinàmiques no existeixen en el servidor tal com es reben en 
els navegadors, sinó que es generen segons les peticions dels usuaris. 
D'aquesta manera quan per exemple s'utilitza un cercador, el sistema 
genera una pàgina amb els resultats que no existien abans de la petició. 
Per aconseguir aquesta interacció, els CMS connecten amb una base de 
dades que fa de repositori central de totes les dades de la web. 
 
 Canvis de l'aspecte de la web: Si no hi ha una bona separació entre 
contingut i presentació, un canvi de disseny pot comportar la revisió de 
moltes pàgines per a la seva adaptació. Els CMS faciliten els canvis amb 
la utilització, per exemple, de l'estàndard CSS (Cascading Style Sheets 
o fulles d'estil en cascada) amb el que s'aconsegueix la independència 
de presentació i contingut. 
 
 Consistència de la web: La consistència en un web no vol dir que totes 
les pàgines siguin iguals, sinó que hi ha un ordre (visual) en comptes de 
caos. Un usuari nota de seguida quan una pàgina no és igual que la 
resta de les de la mateixa web pel seu aspecte, la disposició dels 
objectes o pels canvis en la forma de navegar. Aquestes diferències 
provoquen sensació de desordre i donen a entendre que el web no ho 
han dissenyat professionals. Els CMS poden aplicar un mateix estil en 
totes les pàgines amb l'esmentat CSS, i aplicar una mateixa estructura 
mitjançant patrons de pàgines. 
 
 Control d'accés: Controlar l'accés a un web no consisteix simplement 
en permetre l'entrada al web, sinó que comporta gestionar els diferents 
permisos a cada àrea del web aplicats a grups o individus. 
 
 
 
 
 
 
 
5.2.3  CMS COMERCIALS I DE CODI OBERT 
 
Es pot fer una primera divisió dels CMS segons el tipus de llicència escollit. 
D'una banda estan els CMS comercialitzats per empreses que consideren el 
codi font un actiu més que han de mantenir en propietat, i que no permeten que 
tercers tinguin accés. Per l'altra tenim els de codi font obert, desenvolupats per 
individus, grups o empreses que permeten l'accés lliure i la modificació del codi 
font. 
La disponibilitat del codi font possibilita que es facin personalitzacions del 
producte, correccions d'errors i desenvolupament de noves funcions. Aquest fet 
és una garantia que el producte podrà evolucionar fins i tot després de la 
desaparició del grup o empresa creadora. 
Algunes empreses també donen accés al codi, però només amb l'adquisició 
d'una llicència especial o després de la seva desaparició. Generalment les 
modificacions només poden fer-les els mateixos desenvolupadors, i sempre 
segons les seves prioritats. 
Els CMS de codi obert són molt més flexibles en aquest sentit, però es podria 
considerar que l'eina comercial serà més estable i coherent en estar 
desenvolupada per un mateix grup. En la pràctica aquest avantatge no és tan 
gran, ja que els CMS de codi obert també estan coordinats per un únic grup o 
per empreses, de forma similar als comercials. 
Utilitzar una eina de gestió de continguts de codi obert té un altre avantatge que 
fa decidir-se a la majoria d'usuaris: el seu cost. Habitualment tot el programari 
de codi obert és d'accés lliure, és a dir, sense cap cost en llicències. Només en 
casos aïllats es fan distincions entre empreses i entitats sense ànim de lucre o 
particulars. En comparació, els productes comercials poden arribar a tenir un 
cost que només una gran empresa pot assumir. 
Quant al suport, els CMS comercials acostumen a donar suport professional, 
amb un cost elevat en molts casos, mentre que els de codi obert es basen més 
en les comunitats d'usuaris que comparteixen informació i solució als 
problemes. Les formes de suport es poden barrejar, i així trobem CMS de codi 
obert amb empreses que ofereixen serveis de valor afegit i amb actives 
comunitats d'usuaris. En el cas comercial també succeeix, però el cost de les 
llicències fa que el gran públic es decanti per altres opcions i per tant les 
comunitats de suport són més petites. 
Un problema que acostuma a tenir el programari de codi obert és la 
documentació, generalment escassa, dirigida a usuaris tècnics o malament 
redactada. Aquest problema s'agreuja en el cas dels mòduls desenvolupats per 
tercers, que no sempre incorporen les instruccions del seu funcionament de 
forma completa i comprensible. 
 
 
 
Al mercat hi ha CMS de qualitat tant comercials com de codi obert. Molts CMS 
de codi obert estan poc elaborats (encara que en plena evolució), però també 
ho trobem entre els comercials. En definitiva, un bon CMS de codi obert és molt 
més econòmic que el seu homòleg comercial, amb l'avantatge de disposar de 
tot el codi font i d'una extensa comunitat d'usuaris. 
Per tots aquests motius, i com a aposta per la filosofia del programari lliure, en 
aquest projecte només es treballarà amb CMS de codi obert. 
 
5.2.4  CRITERIS DE SELECCIÓ DE CMS 
 
Abans de començar el procés de selecció d'un CMS concret, cal tenir clars els 
objectius de la web, tenint en compte al públic destinatari, i establint una sèrie 
de requeriments que hauria de poder satisfer el CMS. 
La següent llista està basada en les funcions principals dels CMS exposades 
anteriorment, les indicacions de Robertson, J. (2002) i una recopilació dels 
requeriments bàsics d'una web. 
 Codi obert: Pels motius esmentats anteriorment, el CMS hauria de ser 
de codi font obert (o lliure). 
 
  Arquitectura tècnica: Ha de ser fiable i permetre la escalabilitat del 
sistema per adequar-se a futures necessitats amb mòduls. També ha 
d'haver-hi una separació dels conceptes de contingut, presentació i 
estructura que permeti la modificació d'un d'ells sense afectar als altres. 
És recomanable, doncs, que s'utilitzin fulles d'estil (CSS) i patrons de 
pàgines. 
 
 Grau de desenvolupament: Maduresa de l'aplicació i disponibilitat de 
mòduls que li afegeixen funcionalitats. 
 
 Suport: L'eina ha de tenir suport tant per part dels creadors com per 
altres desenvolupadors. D'aquesta manera es pot assegurar que en el 
futur hi haurà millores de l'eina i que es podrà trobar resposta als 
possibles problemes. 
 
 Posició al mercat i opinions: Una eina poc coneguda pot ser molt 
bona, però cal assegurar que té un cert futur. També són importants les 
opinions dels usuaris i dels experts. 
 
 Usabilitat: L'eina ha de ser fàcil d'utilitzar i aprendre. Els usuaris no 
sempre seran tècnics, per tant fa falta assegurar que podran utilitzar 
l'eina sense molts esforços i treure-li el màxim rendiment. 
 
 
 
 
 
 Accessibilitat: Per assegurar l'accessibilitat d'una web, el CMS hauria 
de complir un estàndard d'accessibilitat. El més estès és WAI (Web 
Accessibility Initiative) del World Wide Web Consortium. 
 
 Velocitat de descàrrega: Tenint en compte que no tots els usuaris 
disposen de línies d'alta velocitat, les pàgines s'haurien de carregar 
ràpidament o donar l'opció. 
 
  Funcionalitats: No s'espera que totes les eines ofereixin totes les 
funcionalitats, ni que aquestes siguin les úniques que tindrà finalment la 
web. Entre unes altres:  
 
o Editor de text WYSIWYG a través del navegador. 
o Eina de cerca. 
o Comunicació entre els usuaris (fòrums, correu electrònic, xat). 
o Notícies. 
o Articles. 
o Cicle de treball (workflow) amb diferents perfils d'usuaris i grups 
de treball. 
o Dates de publicació i caducitat. 
o Webs personals. 
o Càrrega i descàrrega de documents i material multimèdia. 
o Avisos d'actualització de pàgines o missatges en els fòrums, i 
enviament automàtic d'avisos per correu electrònic. 
o Enviament de pàgines per correu electrònic. 
o Pàgines en versió imprimible. 
o Personalització segons l'usuari. 
o Disponibilitat o possibilitat de traducció al català i al castellà. 
o Suport de múltiples formats (HTML, Word, Excel, Acrobat, etc.). 
o Suport de múltiples navegadors (Internet Explorer, Netscape, 
etc.). 
o Suport de sindicació (RSS, NewsML, etc.). 
o Estadístiques d'ús i informes. 
o Control de pàgines caducades i enllaços trencats. 
 
 
 
  
 
 
5.3 ESCOLLINT EL NOSTRE CMS 
 
Si busquem en Google podem trobar una gran varietat d'opcions per construir 
botiges virtuals, des de programari propietari fins a alternatives lliures “open 
source”.  
Per ordre de popularitat, comentaré set conegudes eines que existeixen avui 
dia i que poden descarregar-se sense cap cost des dels seus llocs web: 
 
• osCommerce: al meu entendre la més estable i viable per a projectes 
estàndard. Es considera el pare de les botiges virtuals i compta amb la 
comunitat més gran de desenvolupadors de comerç electrònic. 
 
• Magento: va néixer en el 2008 i ha guanyat una bona quantitat de seguidors 
malgrat el poc temps que té de vida. Molts experts el tracten com a complex i 
lent. 
 
• Prestashop: dels més populars i és el més nou, ha guanyat una gran 
popularitat gràcies als seus cridaners efectes amb ajax que porten configurades 
les seves plantilles. Segons molts experts és l'aspirant a llevar-li el tron a 
osCommerce. 
 
• Virtuemart: segons diversos articles, si es combina amb Joomla asseguren 
que dóna molt bons resultats. Aquesta guanyant molts seguidors, però 
particularment esperaria fins a veure millor la seva evolució. 
 
• Ubercart: igual que Virtuemart si es vol tenir una comunitat al voltant de la 
botiga virtual, Ubercart combinat amb Drupal pot ser una bona opció. 
 
• WP e-Commerce: pels quals té un blog en WordPress i volen muntar una 
botiga virtual a partir del seu blog, aquesta pot ser una interessant opció. 
• Ecwid: interessant opció i per la que jo em decantaré en aquest projecte, és 
una eina relativament nova e independent del sistema en que programis la web 
al igual que Prestashop utilitza efectes de ajax i crec que combinada amb 
Joomla pot donar molt bons resultats, i com s‟ha comentat en els punts 
anteriors han de ser i son gratuïts. 
Existeixen una altra gran varietat d'opcions que podrien utilitzar-se per 
construir una botiga virtual utilitzant programari lliure. No obstant això, 
només he enumerat les que considero més importants i de les que he trobat 
més material per part de membres en les comunitats de desenvolupadors i amb 
la recomanació d'altres experts. 
 
 
6. EINES I LLENGUATGES UTILITZATS 
6.1 EINES UTILITZADES 
 
En aquest apartat esmentaré i donaré una breu descripció de les eines 
utilitzades per al desenvolupament del projecte no només de la botiga virtual. 
 
6.1.1  WINDOWS 7 ULTIMATE x64 
 
Tot el projecte s‟ha desenvolupat en aquest sistema operatiu, ja 
que era el que tenia de sèrie a casa instal·lat. No obstant no vol 
dir que per recrear aquest projecte en un futur no es pugui 
utilitzar un altres sistema operatiu diferent. 
 
 
6.1.2  MICROSOFT OFFICE 2007 
 
S‟ha utilitzat el processador de textos Microsoft 
Word per escriure el projecte. 
Per a l‟apartat de Pla Financer i els diagrames 
GANTT he fet ús de Microsoft Excel, argumentant una vegada més que és la 
tecnologia de la que disposo a casa. Això no vol dir que no pogués fer us de 
algun altre tipus de software, per a la creació d‟aquests. 
 
 
6.1.3  JOOMLA! 2.5 
 
Joomla és un Sistema de gestió de continguts (CMS) que permet 
desenvolupar llocs web dinàmics e interactius. 
 
Permet crear, modificar o eliminar contingut d'un lloc web de 
manera senzilla a través d'un Panell d'Administració. És un 
programari de codi obert, desenvolupat en PHP i alliberat sota 
llicència GPL. Aquest administrador de continguts pot utilitzar-se 
en una PC local (en Localhost), en una Intranet o a través d'Internet i requereix 
per al seu funcionament una base de dades creada amb un gestor MySQL, així 
com d'un servidor HTTP Apatxe. 
 
 
6.1.4  ECWID 
 
Ecwid és un programa de carret de compres que s'integra amb 
qualsevol lloc actual, ja que és totalment independent i té el seu 
propi sistema per funcionar. A més és fàcil de fer-ho funcionar, i en 
menys de cinc minuts es pot tenir una botiga completament 
funcional, sabent programació. 
 
El script en el qual està basat Ecwid posseeix característiques que fan molt fàcil 
i còmoda la compra. Per exemple compta amb una interfície que funciona amb 
AJAX, que permet agregar elements al carret per mitjà d'arrossegar i deixar 
anar. Es poden configurar les tarifes d'enviament, o impostos, depenent del 
país del consumidor. Tot això es fa en temps real, alhora que es van agregant o 
eliminant productes del carret de compra. 
 
 
6.1.5  MOZILLA FIREFOX 
 
És el buscador que tenia instal·lat a casa, però el més important 
d‟aquesta eina són els addons que he utilitzat per modificar la plantilla 
de la botiga virtual. 
2. Firebug és una extensió de Firefox creada i dissenyada 
especialment per a desenvolupadors i programadors web. És un paquet 
d'utilitats amb el qual es pot analitzar (revisar velocitat de càrrega, 
estructura DOM), editar, monitoritzar i depurar el codi font, CSS, HTML i 
Javascript d'una pàgina web de manera instantània i online. 
 
Firebug no és un simple inspector com DOM Inspector, a més edita i 
permet guardar els canvis, un pas per davant del conegut Web Developer. 
La seva atractiva i intuïtiva interfície, amb solapes específiques per a 
l'anàlisi de cada tipus d'element (consola, HTML, CSS, Script, DOM i 
xarxa), permet a l'usuari un maneig fàcil i ràpid. Firebug està encapsulat en 
forma de plug-in o complement de Mozilla, és Open Source, lliure i de 
distribució gratuïta. 
 
3. Firepicker és un complement per al navegador de Mozilla que el que 
afegir un senzill selector de color al costat de Firebug que resulta 
interessant per escollir el color dels nostres elements en CSS. 
 
Aquesta eina per a dissenyadors web i webmasters escaneja els valors 
que poden analitzar-se (#abc, #010203, blau, vermell, etc.) i els mostra en 
una llista desplegable just per sota del quadre d'editor de CSS de Firebug. 
En fer clic en el valor del color en la llista, es mostra un quadre de diàleg 
de selector de color. Firepicker és una utilitat senzilla i efectiva que ha 
estat valorada com un dels millors complements per Firefox dins de la 
categoria web DEVELOP. 
 
 
6.1.6  FILEZILLA 3.5.3 
 
FileZilla és un client FTP multiplataforma de codi obert i programari 
lliure, llicenciat sota la Llicència Pública General de GNU. Suporta 
els protocols FTP, SFTP i FTP sobre SSL/TLS (FTPS). 
 
Inicialment va ser dissenyat per funcionar en Microsoft Windows, però des de la 
versió 3.0.0, gràcies a l'ús de wxWidgets, és multiplataforma, estant disponible 
a més per a altres sistemes operatius, entre ells GNU/Linux, FreeBSD i Mac US 
X. 
Característiques: 
 
 Administrador de llocs: permet a un usuari crear una llista de llocs FTP 
amb les seves dades de connexió, com el nombre de port a usar, o si 
s'utilitza inici de sessió normal o anònima. Per a l'inici normal, es guarda 
l'usuari i, opcionalment, la contrasenya. 
 
 Registre de missatges: es mostra en la part superior de la finestra. 
Mostra en forma de consola els comandos enviats per FileZilla i les 
respostes del servidor remot. 
 
 Vista d'arxiu i carpeta: situada en la part central de la finestra, 
proporciona una interfície gràfica per FTP. Els usuaris poden navegar 
per les carpetes, veure i alterar els seus continguts tant en la màquina 
local com en la remota, utilitzant una interfície de tipus arbre 
d'exploració. Els usuaris poden arrossegar i deixar anar arxius entre els 
ordinadors local i remot. 
 
 Cua de transferència: situada en la part inferior de la finestra, mostra en 
temps real l'estat de cada transferència activa o en cua. 
És el sistema que he utilitzat per pujar tot al meu domini www.areabikes.es 
 
6.1.7  AAA LOGO 
 
AAA Logo és una eina senzilla de editors de imatges 
corporatives, només has de seleccionar un plantilla i la 
insereixes en una capa i llest pots tenir infinites capes però solament una 
plantilla per capa, li pots personalitzar colors, formes i textures de les plantilles 
les quals són molt àmplies més de 1000 imatges predisenyades. 
 
 
 
 
6.1.8  PIXLR 
 
Pixlr bàsicament és un mini-Photoshop en línia, amb totes 
les coses bàsiques per crear i editar imatges, per 
descomptat, tot això gratis i amb la possibilitat d'usar-ho 
sense registre-se. 
 
L'aplicació té tot el bàsic a l'hora de retocar i crear fotos, i, a més de totes les 
eines bàsiques (i unes altres no tant), té un sistema de capes per la qual cosa, 
o bé et pots descarregar la imatge quan acabis en el teu ordinador per poder 
fer el que vulguis amb ella, o bé pots guardar l'arxiu de capes i seguir en un 
altre moment, de fet, pots descarregar les imatges en quatre formats diferents, 
i, a més, és multi-idioma. 
 
L'aplicació en si a més és bastant lleugera, funciona bé i en cada nova versió 
treuen noves funcionalitats, amb la qual cosa, està en constant millora. 
 
Utilitzada per les imatges de galeria, baners i productes a la venta.  
 
 
6.1.9  DIA 
 
DIA és un programari opensource que permet 
realitzar diagrames de qualsevol tipus, s'ha 
utilitzat per realitzar els diagrames de l‟apartat 
10 Enguinyeria de software. 
 
  
 
 
6.2 LLENGUATJES UTILITZATS 
 
Aquest apartat be destinat a tots el llenguatges de programació utilitzats en la 
creació de la web. Esmentaré i donaré una breu descripció dels llenguatges a 
nivell teòric sense aprofundir gaire ja que aquest no es el tema del projecte. 
 
6.2.1  CSS 
 
CSS té una sintaxi molt senzilla, que usa unes quantes paraules claus preses 
de l'anglès per especificar els noms dels seus selectors, propietats i atributs. 
 
Una fulla d'estils CSS consisteix en una sèrie de regles. Cada regla consisteix 
en un o més selectors i un bloc d'estils amb els estils a aplicar per als elements 
del document que compleixin amb el selector que els precedeix. Cada bloc 
d'estils es defineix entre claus, i està format per una o diverses declaracions 
d'estil amb el format propietat:valor;. 
En el CSS, els selectors marcaran què elements es veuran afectats per cada 
bloc d'estil que els segueixi, podent afectar a un o diversos elements alhora, en 
funció del seu tipus, nom (name), ID, classe (class), posició dins del Document 
Object Model, etc... 
 
6.2.2  HTML 
 
HTML és el llenguatge amb el qual es defineixen les pàgines web. 
Bàsicament es tracta d'un conjunt d'etiquetes que serveixen per definir el text i 
altres elements que compondran una pàgina web. 
 
L'HTML es va crear al principi amb objectius divulgatius d'informació amb text i 
algunes imatges. No es va pensar que arribés a ser utilitzat per crear àrea d'oci 
i consulta amb caràcter multimèdia (el que és actualment la web), de manera 
que, l'HTML es va crear sense donar resposta a tots els possibles usos que se 
li anava a donar i a tots els col·lectius de gent que ho utilitzarien en un futur. 
 
L'HTML és un llenguatge de marcació d'elements per a la creació de 
documents hipertext, molt fàcil d'aprendre, la qual cosa permet que qualsevol 
persona, encara que no hagi programat en la vida, pugui enfrontar-se a la tasca 
de crear una web. HTML és fàcil i aviat podrem dominar el llenguatge. Més 
endavant s'aconseguiran els resultats professionals gràcies a les nostres 
capacitats per al disseny i la nostra vena artista, així com a la incorporació 
d'altres llenguatges per definir el format amb el qual s'han de presentar les 
webs, com CSS.  
 
 
 
6.2.3  PHP 
 
PHP és l'acrònim de Hipertext Preprocesor. És un llenguatge de programació 
del costat del servidor gratuït i independent de plataforma, ràpid, amb una gran 
llibreria de funcions i molta documentació. 
 
Un llenguatge del costat del servidor és aquell que s'executa en el servidor 
web, just abans que s'enviï la pàgina a través d'Internet al client. Les pàgines 
que s'executen en el servidor poden realitzar accessos a bases de dades, 
connexions en xarxa, i altres tasques per crear la pàgina final que veurà el 
client. El client solament rep una pàgina amb el codi HTML resultant de 
l'execució de la PHP. Com la pàgina resultant conté únicament codi HTML, és 
compatible amb tots els navegadors. 
 
PHP s'escriu dins del codi HTML, la qual cosa ho fa realment fàcil d'utilitzar, 
igual que ocorre amb el popular ASP de Microsoft, però amb alguns avantatges 
com la seva gratuïtat, independència de plataforma, rapidesa i seguretat. 
Qualsevol pot descarregar a través de la pàgina principal de PHP www.php.net  
i de manera gratuïta, un mòdul que fa que el nostre servidor web comprengui 
els scripts realitzats en aquest llenguatge. És independent de plataforma, ja 
que existeix un mòdul de PHP para gairebé qualsevol servidor web. Això fa que 
qualsevol sistema pugui ser compatible amb el llenguatge i significa un 
avantatge important, ja que permet portar el lloc desenvolupat en PHP d'un 
sistema a un altre sense pràcticament cap treball.  
  
 
6.2.4  XHTML 
 
XHTML, acrònim anglès d'extensible Hyper Text Markup Language 
(llenguatge extensible de marcat d'hipertext), és el llenguatge de marcat pensat 
per substituir a HTML com a estàndard per a les pàgines web. XHTML és la 
versió XML d'HTML, per la qual cosa té, bàsicament, les mateixes 
funcionalitats, però compleix les especificacions, més estrictes, de XML. El seu 
objectiu és avançar en el projecte del World Wide Web Consortium 
d'aconseguir una web semàntica, on la informació, i la forma de presentar-la 
estiguin clarament separades. En aquest sentit, XHTML serviria únicament per 
transmetre la informació que conté un document, deixant per a fulles d'estil 
(com les fulles d'estil en cascada) i Javascript el seu aspecte i disseny en 
diferents mitjans (ordinadors, PDAs, telèfons mòbils, impressores...). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Avantatges 
 
Els principals avantatges del XHTML sobre altres formats són: 
 
 
 Compatibilitat parcial amb navegadors antics: la informació es visualitza, 
encara que sense format. Apuntar que el XHTML 1.0 va ser dissenyat 
expressament per ser mostrat en navegadors que suporten HTML de 
base. 
 Un mateix document pot adoptar dissenys radicalment diferents en 
diferents aparells, podent fins i tot escollir-se entre diversos dissenys per 
a un mateix mitjà. 
 Facilitat d'edició directa del codi i de manteniment. 
 Format obert, compatible amb els nous estàndards que actualment està 
desenvolupant el W3C com a recomanació per a futurs agents d'usuari o 
navegadors. 
 Els documents escrits conforme a *XHTML 1.0 poden potencialment 
presentar millor rendiment en les actuals eines web que aquells escrits 
conforme a HTML. 
 
Inconvenients 
 
 Alguns navegadors antics no són totalment compatibles amb els 
estàndards, la qual cosa fa que les pàgines no sempre es mostrin 
correctament. Això cada vegada és menys problemàtic, en anar caient 
en desús. 
 Moltes eines de disseny web encara no produeixen codi *XHTML 
correcte. 
 
Diferències entre HTML i XHTML 
 
 
 S'eliminen elements no semàntics: 
 
Desapareixen les etiquetes d'HTML <font>, <center>. 
Desapareixen diversos atributs de format. 
L'aspecte del document es descriu únicament a través de fulles d'estil. 
 
 Ser XML, s'exigeix: 
 
Incloure sempre l'etiqueta "doctype" apropiada. 
Totes les etiquetes han de tancar-se, encara que sigui posant una barra 
"/", com, per exemple: <br> passa a ser <br />. 
Només poden incloure's dades en formats admesos per XML. Això dóna 
problemes per incloure Javascript en els documents directament. Tots 
els atributs han de tenir un valor, i ficar-ho entre cometes. 
 
A més, els noms i atributs de totes les etiquetes han d'estar en 
minúscules. 
 
 
 
6.2.5  JAVA 
 
Java és un llenguatge de programació lliure desenvolupat per  Sun 
Microsystems a principis dels anys 90. Les principals característiques 
d'aquest llenguatge són: l'orientació a objectes, la independència de la 
plataforma i el recol·lector d'escombraries, que s'explicaran a continuació. Les 
aplicacions Java estan desenvolupades en bytecodes1, que en temps 
d'execució es compilen a codi natiu, encara que també es permet l'execució 
directa de bytecode. 
Orientat a objectes: disseny de llenguatge i mètode de programació que 
expressa un programa, conjunt d'objectes que col·laboren entre ells per dur a 
terme la realització de tasques. Es pot veure un objecte com un paquet que 
conté comportament i estat. Freqüentment, el canvi en una estructura de dades 
implica un canvi en el codi que opera sobre aquestes però en els llenguatges 
orientats a objectes, gràcies a la independència entre objectes s'obté una base 
més estable per al disseny d'un sistema de programari. 
Independència de la plataforma: un programa escrit en Java es pot executar 
en qualsevol tipus de maquina, per això el codi Java es compila a bytecodes, 
que més tard a l'hora d'executar-se es compilarà al codi màquina específic per 
a cada maquina. D'aquesta tasca s'encarrega la màquina virtual de Java. 
Recol·lector d'escombraries: el programador determina quan es creen els 
objectes, però és el recol·lector d'escombraries el que s'encarrega de destruir-
los i alliberar la memòria automàticament quan detecta que un objecte ja no 
s'utilitzarà. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
7. ANÀLISI DE REQUERIMENTS PER A EL SOFTWARE 
 7.1 OBJECTIUS DE L’APARTAT WEB 2.0 
 
Com ja he comentat més d‟una vegada al llarg del projecte, el nostre objectiu 
és el desenvolupament d'una botiga virtual enfocada a la venda de productes 
informàtics. L'aplicació a desenvolupar, oferirà la funcionalitat que disposen les 
botiges a la xarxa, disposarà d'un catàleg de productes de material informàtic 
on es podrà visualitzar les seves característiques tècniques més importants i 
per descomptat tindrem l'opció de poder comprar-los. 
La nostra aplicació tindrà classificats els productes per categories, a més per 
poder facilitar la localització del nostre material informàtic, es disposarà d'una 
petita aplicació que realitzarà la cerca per paraules clau. 
 
Depenent del tipus d'usuari es disposarà d'unes opcions o d'unes altres, 
tindrem tres tipus d'usuaris. 
 
L'usuari anònim serà el que menys funcionalitats tingui, podrà navegar per la 
nostra web, veure productes i afegir-los al carro, però no podrà efectuar la 
finalització de la compra fins que no es registri o s'identifiqui, una vegada 
realitzada qualsevol d'aquestes operacions es convertirà en usuari registrat el 
qual ja podrà finalitzar la compra. 
 
L'usuari amb més privilegis serà l'usuari administrador, que a més de 
disposar de les funcionalitats anteriors podrà gestionar el catàleg de productes, 
administrar clients, categories… 
 
En resum es tracta de desenvolupar una aplicació per facilitar la venda de 
material de ciclisme així com ajudar a la seva gestió, d'una forma senzilla i clara 
per als usuaris i l'administrador de l'aplicació. 
 
Els objectius concrets consistiran en: 
 
- Mostrar un catàleg dels productes als nostres possibles clients. 
- Permetre la compra dels productes que apareguin en la nostra aplicació. 
- Facilitar el manteniment d'aquest catàleg. 
 
Els resultats i productes que es pensen obtenir: 
 
- Una aplicació web per donar a conèixer els nostres productes. 
- Facilitar la gestió tant del material com dels usuaris. 
 
El mètode per guiar el desenvolupament del projecte es basarà en les 
següents etapes: 
 
- L'especificació de requisits basada en la definició de casos d'ús. 
- El procés d'anàlisi basada en models UML. 
- Disseny i implementació d'una botiga virtual 
 
 
 
7.2 FUNCIONS DE LA WEB 
 
Classificarem les funcions de l‟aplicació en blocs. 
 
Funcions de cerca: Qualsevol usuari que accedeixi a la Web, aquest registrat 
o no, podrà realitzar cerques de material al catàleg a través de les diferents 
categories definides així com una cerca automatitzada. Quan l'usuari trobi el 
producte es mostrarà la imatge del mateix, amb el seu preu, opció per 
visualitzar els seus detalls i afegir a a el carret de la compra. 
 
Funcions de compra: Per poder finalitzar la compra d'un producte l'usuari 
haurà d'identificar-se o en el cas que no estigui registrat realitzar l'operació de 
registre. 
 
Funcions de gestió: Les funcions de gestió solament podran dur-se a terme 
per l'administrador, serà l'encarregat de realitzar altes i baixes de productes així 
com de l'edició o rectificació d'aquests. També gestionarà les diferents 
categories del catàleg de productes, creant o eliminant segons crea convenient, 
a més de poder eliminar usuaris, consultar comandes i modificar el seu estat, 
així com llistar productes, usuaris, categories i comandes. 
 
7.3 CARACTERISTIQUES DE L’USUARI 
 
El nostre sistema constarà de tres tipus d'usuaris que són els que podran 
interactuar amb la nostra Web: Usuari anònim, usuari registrat i usuari 
administrador. 
 
Usuari anònim: Podrà realitzar consultes al catàleg de productes i navegar de 
forma lliure per la zona pública de la Web. Veure productes, descripcions de 
productes… 
 
Usuari registrat: És aquell usuari que haurà efectuat la seva alta en el sistema 
i que per tant les seves dades estan en la nostra base de dades. Aquests 
usuaris podran realitzar les funcions d'usuari anònim i podran efectuar finalitzar 
les compres afegides al carret de la compra. 
 
Usuari administrador: Aquest usuari serà l'encarregat de realitzar totes les 
funcions de gestió del sistema, modificacions, llistats, manteniment de la base 
de dades i comprovació del bon funcionament de la Web. 
 
  
 
 
7.4 RESTRICCIONS GENERALS DE LA WEB 
 
Les consideracions de seguretat que existiran en la nostra aplicació seran la 
restricció de control i accés a la informació, ja que depenent del nostre login i 
password disposarem d'uns privilegis per poder realitzar determinades 
funcions. 
 
Serà molt important complir amb la llei de protecció de dades per així 
mantenir la informació de la nostra base de dades protegida davant accessos 
no desitjats Això serà requisit indispensable en el nostre servidor que serà on 
s'emmagatzemi tota la informació delicada. 
 
Per part del client qualsevol equip sobretaula o portàtil, amb una configuració 
mitjana baixa, que suporti un navegador Web estàndard serien suficients per 
poder ser utilitzats, ja que els requisits necessaris per visualitzar la nostra 
aplicació són escassos. 
 
Pel costat del servidor dependrem del nombre de clients que estiguin 
connectats de forma simultània, ja que això faria que el nostre servidor 
funcionés de forma inadequada. La solució seria augmentar la potència del 
servidor per evitar la saturació deguda a l'execució de molt codi, molts 
accessos a la nostra base de dades… 
 
Un altre possible problema del costat del servidor, de fàcil solució actualment, 
és l'ample de banda per servir les pàgines, solució contractar major ample 
de banda. 
 
Alguna cosa molt important són les polítiques de seguretat en el servidor, així 
evitarem posibles intrusions en el sistema. És fonamental que la configuració 
del nostre servidor Apatxe aquest optimitzada al màxim. No deixar la 
configuració que ve per defecte quan instal·lem Apatxe, canvis de contrasenya i 
nombre de port d'accés són fonamentalment accions que hem de realitzar per 
optimitzar la seguretat. 
 
Les còpies de seguretat de la base de dades, pàgines del servidor i 
configuracions del servidor, s'han de realitzar de forma periòdica. 
 
 
 
  
 
 
8. REQUISITS ESPECIFICS 
 
8.1 REQUISITS DE LES INTERFICIES EXTERNES 
 
Interfícies d'usuari 
 
En la interfície d'usuari de la nostra aplicació inicialment s'accedirà a una 
pàgina principal on en el costat esquerre apareixeran totes les categories del 
nostre catàleg de productes, en la part central tindrem un llistat amb articles, 
que canviarà a la descripció de cada producte si se li prem en l'opció de detalls, 
recaurà sobre la imatge del producte. 
 
L'apartat de carret ens permetrà visualitzar els productes que hem anat 
afegint, està opció ens deixarà eliminar articles o canviar les unitats del mateix. 
Disposarem d'un apartat que ens permetrà identificar-nos, i en el cas que 
l'usuari no sigui soci, li permetrà realitzar el seu respectiu registre enviant un 
formulari i procedint a la seva alta. 
 
Segons els permisos de cada tipus d'usuari, es podrà accedir a les diferents 
opcions de l'aplicació. 
 
Es disposarà d'una aplicació que ens facilitarà la cerca de productes, introduint 
una paraula buscarà els articles que la incloguin. 
 
Finalment disposarem d'un logout per poder desconnectar-nos de la sessió. 
 
Interfícies maquinari 
 
Els clients necessitaran una màquina que disposi d'accés a internet, actualment 
qualsevol equip que suporti un navegador Web, amb una targeta de xarxa, 
seria el recomanat, o bé un mòdem. 
 
La màquina que realitzarà la funció de servidora disposarà d'un repositori en 
qual emmagatzemarà tota la informació del catàleg de productes a més de la 
base de dades amb la informació dels usuaris registrats. Aquesta màquina 
necessitarà una connexió a internet amb una banda ampla major, per així 
poder assistir les peticions dels clients. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
8.2 REQUISITS FUNCIONALS 
 
Funció d'autenticació d'usuari (funcionalitat de l'usuari i administrador) 
 
Introducció: Mitjançant la introducció d'usuari i contrasenya, els usuaris 
registrats i l'administrador accediran a l'aplicació i a les seves característiques 
associades. 
 
Entrades: Tant per al camp d'usuari i contrasenya es requeriran codis 
alfanumèrics. 
 
Procés: Es realitzarà una comprovació que l'usuari la seva contrasenya 
coincideixen dins de la nostra base de dades, si la seva identificació és correcta 
es mostrarà una pantalla de benvinguda. 
 
 
En cas contrari apareixerà una pantalla amb un avís d'accés incorrecte i 
es donarà la possibilitat de registre. 
 
Sortida: en el cas que la identificació sigui correcta ens portarà a una pantalla 
amb un missatge de benvinguda podent accedir a les opcions específiques de 
l'usuari corresponent. En cas negatiu ens apareixerà una pantalla 
d'advertiment. 
 
Funcions de visualització de productes (funcionalitat de qualsevol usuari) 
 
Introducció: Una vegada seleccionada una categoria ens apareixerà un llistat 
de productes, l'usuari selecciona un dels productes de la llista per visualitzar-
los. 
 
Entrades: Categoria i producte seleccionats. 
 
Procés: La nostra aplicació obrirà el corresponent vincle que fa referència a les 
característiques i al producte seleccionat dins de la categoria, totes les 
característiques del producte seran recuperades del corresponent repositori. 
 
Sortida: En la pantalla del client apareixeran tots els detalls del producte 
seleccionat. 
 
Funcions de registre d'usuari (funcionalitat de l'usuari anònim) 
 
Introducció: El nou usuari tindrà accés a un formulari on haurà d'introduir les 
seves dades per donar-se d'alta en la nostra aplicació. 
 
Entrades: S'introduiran en els camps del formulari tant dades personals com a 
nom d'usuari, contrasenya i correu electrònic. 
 
 
 
Procés: La primera part del registre realitzarà una comprovació de tots els 
camps del formulari a emplenar, que no siguin espais en blanc, que els camps 
no estiguin buits, comprovació del correu i clau, la segona part realitzarà la 
verificació del nom d'usuari, per evitar duplicitats, si existís llançarem un 
missatge d'advertiment. 
 
Sortida: Un missatge dient que la inserció s'ha efectuat amb èxit. 
 
Funcions de compra (funcionalitat de l'usuari registrat) 
 
Introducció: Des d'aquesta funció es podrà realitzar una compra dels 
productes seleccionats, sempre que l'usuari aquest registrat. 
 
Entrades: L'usuari selecciona una sèrie de productes del catàleg. 
 
Procés: El nostre usuari podrà anar afegint productes al seu carret, serà en el 
moment final de la compra quan es verificarà que l'usuari aquest dau d'alta, en 
cas que no sigui així li enviarà a una pantalla perquè pugui fer-ho o bé li 
permeti registrar-se. 
 
Sortida: Apareixerà en la pantalla del client un missatge de comanda realitzada 
de forma correcta, assignant un nombre de comanda i factura a la seva compra 
finalment acabarà buidant el carret. 
 
Funció d'afegir nova categoria (funcionalitat l'administrador) 
 
Introducció: El nostre administrador a través d'un formulari podrà introduir 
noves categoria dins de la nostra aplicació. 
 
Entrades: Una nova línia amb el nom de la categoria. 
 
Procés: Una nova entrada en la base de dades corresponent amb la nova 
categoria. 
 
Sortida: Una nova pàgina amb un missatge d'èxit. 
 
Funció d'esborrar categoria (funcionalitat l'administrador) 
 
Introducció: Mitjançant un formulari el nostre administrador podrà eliminar 
categories de la nostra aplicació. 
 
Entrades: Hem de seleccionar la categoria a eliminar. 
 
Procés: El nostre administrador haurà de seleccionar una categoria a eliminar 
dins del llistat existent, per després confirmar prement el botó eliminar. 
 
Sortida: Mostrarem una pàgina d'èxit si l'operació s'ha pogut dur a terme. 
 
 
 
 
Funció llistar categories (funcionalitat l'administrador) 
 
Introducció: L'administrador podrà efectuar una consulta de totes les 
categories. 
 
Entrades: Els valors per realitzar la cerca. 
 
Procés: s'efectuarà una consulta en la taula corresponent a les categories. 
 
Sortida: S'obtindrà en pantalla un llistat de totes les categories actuals. 
 
Funció afegir nou producte (funcionalitat l'administrador) 
 
Introducció: Igual que en les anteriors opcions, l'administrador a través d'un 
formulari tindrà l'opció d'afegir un nou producte dins d'una categoria del catàleg 
existent. 
 
Entrades: Totes les característiques del producte, nom, marca, preu, 
descripció… 
 
Processo: Una vegada introduïts totes les dades, realitzarem la inserció dins 
de la nostra base de dades de productes. 
 
Sortida: Una pàgina mostrant l'èxit si s'ha pogut realitzar l'operació. 
 
Funció esborrar producte (funcionalitat l'administrador) 
 
Introducció: El nostre administrador podrà efectuar l'esborrat de producte de la 
nostra aplicació. 
 
Entrades: Haurem de seleccionar el producte a eliminar. 
 
Procés: Una vegada seleccionada l'opció d'esborrar producte, haurem de 
seleccionar el producte a eliminar del llistat existent. Finalment confirmarem 
l'operació amb el botó d'esborrat. 
 
Sortida: Novament apareixerà una pàgina amb un missatge d'operació 
realitzada de forma correcta si s'ha pogut dur a terme. 
 
Funció llistar productes (funcionalitat l'administrador) 
 
Introducció: L'administrador podrà efectuar una consulta de tots els productes 
que estiguin dades d'alta. 
 
Entrades: Els valors per realitzar la cerca. 
 
Procés: S'efectuarà una consulta en la taula de productes. 
 
 
Sortida: S'obtindrà en pantalla un llistat de tots els productes que es disposin 
en la taula de productes. 
 
Funció llistar usuaris (funcionalitat l'administrador) 
 
Introducció: L'administrador podrà efectuar una consulta de tots els usuaris 
que estiguin registrats. 
 
Entrades: Els valors per realitzar la cerca. 
 
Procés: S'efectuarà una consulta en la taula corresponent als usuaris 
registrats. 
 
Sortida: S'obtindrà en pantalla un llistat de tots els usuaris registrats. 
 
Funció eliminar usuari (funcionalitat l'administrador) 
 
Introducció: Des d'aquesta opció podrem efectuar l'esborrat d'un usuari 
registrat. 
 
Entrades: Les dades corresponents a l'usuari que volem eliminar. 
 
Procés: Haurem de seleccionar del llistat de socis l'usuari que desitgem 
esborrar, una vegada seleccionat s'eliminarà de la manera corresponent. 
 
Sortida: Com és habitual llançarem una pàgina amb un missatge d'èxit si s'ha 
efectuat de forma correcta. 
 
Funció llistar comandes (funcionalitat l'administrador) 
 
Introducció: Dins d'aquesta funció es podrà obtenir un llistat de comandes 
realitzades. 
 
Entrades: Els paràmetres de cerca. 
 
Procés: La nostra aplicació efectuarà una consulta dins de la taula 
corresponent. 
 
Sortida: El llistat amb les comandes realitzades. 
 
Funció canviar estat demanat (funcionalitat l'administrador) 
 
Introducció: L'administrador una vegada comprovat el llistat de comandes, 
podrà canviar l'estat de les comandes. 
 
Entrades: Informació de l'estat de transferències, mitjançant consulta manual 
de comptes bancaris. 
 
 
 
 
Procés: Una vegada l'administrador verifiqui que s'han efectuat les 
transferències bancàries, per l'import dels productes sol·licitats, llistarà les 
comandes i realitzarà el canvi d'estat a pendent, preparat, esgotat o servit. 
 
Sortida: Tornarà a la pàgina principal d'administració. 
 
 
8.3 RESTRICCIONS DE DISENY 
 
Anem a passar a descriure els estàndards i les limitacions del nostre producte. 
 
Estàndards complerts 
 
El nostre producte ha de complir les especificacions actuals de qualsevol 
pàgina Web dinàmica actual, tant les de llenguatge HTML com les dels 
estàndards seguits per les fulles CSS. D'aquesta forma tindrem la màxima 
compatibilitat amb qualsevol dels navegadors moderns i els costos de 
manteniment de la nostra aplicació seran menors. 
 
Haurem de complir amb l'actual llei de protecció de dades, per assegurar-
nos que la informació que disposes en la nostra base de dades no és filtrada 
per a cap ús il·lícit i assegurar a l'usuari poder donar de baixa la informació de 
caràcter personal. 
 
Limitacions Hardware 
 
Inicialment les possibles limitacions a nivell hardware resideixen en la connexió 
que es disposi en el costat del client, ja que actualment és molt rar que algun 
equip no compleixi les característiques mínimes per garantir un funcionament 
correcte. 
 
El sistema operatiu utilitzat tampoc hauria de ser cap impediment per a la 
correcta visualització i funcionament de la nostra aplicació. 
 
Quant al costat del servidor les seves limitacions vindran donades per la 
capacitat del mateix per satisfer un nombre d'accessos determinats de forma 
simultània. 
 
 
 
 
  
 
 
8.4 ATRIBUTS 
 
Manteniment 
 
El manteniment del nostre sistema es realitzarà d'una forma continuada per 
l'administrador resolent els possibles problemes que puguin anar sorgint. 
 
Seguretat 
 
Haurem d'organitzar un bon sistema de protecció d'informació ja que en la 
nostra base de dades tindrem les dades personals dels usuaris que han 
efectuat el seu registre. 
 
Tenint en compte que el nostre sistema funcionarà a la xarxa, on és més viable 
un posible problema de seguretat. 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
9. ENGINYERIA DE SOFTWARE 
 
En aquest apartat abordarem la fase d'anàlisi, amb ajuda de la metodologia 
UML es desenvoluparà un model de l'aplicació on diferenciarem als actors que 
interactúen amb els objectes del sistema mitjançant diferents relacions. 
 
Anàlisi per definició és el procés de construcció d'un model, o especificació 
detallada del problema del món real al que ens enfrontem. Està desproveït de 
consideracions de disseny i implementació. Tot això ens ajuda a crear un 
sistema robust i mantenible. 
 
La notació que s‟ utilitzar és la proporcionada per l'estàndard UML. En el nostre 
cas usarem els diagrames de classes, casos d'ús i diagrames de seqüència. 
 
9.1 DIAGRAMA DE CLASES  
 
El primer pas serà la realització del diagrama de classes, és el diagrama 
principal per al modelatge orientat a objectes. Representa les classes del 
sistema juntament amb les seves relacions estructurals agregació i associació. 
També es definiran els atributs i operacions. 
 
Amb el diagrama de classes entendrem que funcions poden ser dutes a terme i 
qui les pot realitzar. Com es poden desenvolupar i que tipus d'objectes 
interactuen entre si. 
 
Passem a descriure el nostre diagrama 
 
Tenim tres tipus d'usuaris, l'usuari, que representarà a l'usuari anònim, és el 
més bàsic d'ells, solament podrà realitzar consultes de productes i veure les 
seves característiques associades. 
 
L'usuari registrat serà una especialització de l'usuari corrent el qual tindrà 
l'opció afegida de poder efectuar les compres dels productes. 
 
D'altra banda tindrem l'administrador que disposarà de la possibilitat de 
gestionar el catàleg de productes, usuaris i llistats de comandes. 
 
La classe principal de la nostra aplicació és Botiga, que es compon diferents 
categories, les quals al mateix temps estan formades per productes. 
 
A continuació presentem el nostre diagrama de classes, amb les 
característiques descrites anteriorment: 
  
 
 
 
 
 
  
 
 
9.2 CASOS D’ÚS 
 
Un cas d'ús és una tècnica per a la captura de requisits potencials d'un nou 
sistema o una actualització de programari. 
 
Cada cas d'ús proporciona un o més escenaris que indiquen com hauria 
d'interactuar el sistema amb l'usuari o amb un altre sistema per aconseguir un 
objectiu específic. Normalment, en els casos d'usos s'evita l'ocupació d'argots 
tècnics, preferint en el seu lloc un llenguatge més proper a l'usuari final. 
 
En altres paraules, un cas d'ús és una seqüència d'interaccions que es 
desenvoluparan entre un sistema i els seus actors en resposta a un 
esdeveniment que inicia un actor principal sobre el propi sistema. 
 
Els diagrames de casos d'ús serveixen per especificar la comunicació i el 
comportament d'un sistema mitjançant la seva interacció amb els usuaris i/o 
altres sistemes. O el que és igual, un diagrama que mostra la relació entre els 
actors i els casos d'ús en un sistema. 
 
Una relació és una connexió entre els elements del model, per exemple 
l'especialització i la generalització són relacions. 
 
Els diagrames de casos d'ús s'utilitzen per il·lustrar els requeriments del 
sistema en mostrar com reacciona a esdeveniments que es produeixen en el 
seu àmbit o en ell mateix. 
 
Després d'aquesta breu introducció dels casos d'ús passem a mostrar 
cadascun d'ells. 
 
Comencem per mostrar els actors que intervenen en el nostre sistema, que 
com ja sabem són usuari, usuari registrat i administrador. Aquests dos últims 
especialitzen de l'usuari… 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
En el següent diagrama tenim les funcionalitats de tots els actors, 
comencem per l'usuari, les funcions que podrà realitzar seran, identificar-se, 
registrar-se, realitzar cerca de productes i veure la informació general dels 
productes del catàleg, és a dir navegar a nivel general per la Web. 
 
A més l'usuari pot procedir al registre, convertint-se en usuari registrat. 
 
L'usuari registrat a més de poder realitzar tot el comentat anteriorment se li 
afegirà la funcionalitat de realitzar les comandes del producte que cregui 
oportú. 
 
 
 
Finalment l'administrador disposa de les funcionalitats de gestió de productes, 
afegint, llistant o llevant productes del nostre llistat, administració de categories, 
podent afegir noves categories, llistar-les o bé eliminar alguna d'elles, gestió 
d'usuaris, tenint la possibilitat de realitzar un llistat d'usuaris registrats a més de 
poder esborrar-los, i per ultimo gestió de comandes, consistent en el canvi 
d'estat de la comanda i la possibilitat de llistar-los. 
 
 
 
9.3 DIAGRAMA DE SEQUENCIA  
 
Un diagrama de seqüència mostra la interacció d'un conjunt d'objectes en una 
aplicació a través del temps i es modela per a cada mètode de la classe. El 
diagrama de seqüència conté detalls d'implementació de l'escenari, incloent els 
objectes i classes que s'usen per implementar l'escenari, i missatges 
intercanviats entre els objectes. 
 
Típicament s'examina la descripció d'un cas d'ús per determinar què objectes 
són necessaris per a la implementació de l'escenari. Si es disposa de la 
descripció de cada cas d'ús com una seqüència de diversos passos, llavors es 
pot "caminar sobre" aquests passos per descobrir què objectes són necessaris 
perquè es puguin seguir els passos. 
 
Un diagrama de seqüència mostra els objectes que intervenen en l'escenari 
amb línies discontínues verticals, i els missatges passats entre els objectes 
com a fletxes horitzontals. 
 
 
Escenari: Registrar 
 
Des d'aquesta opció, l'usuari no registrat podrà donar-se d'alta en la base de 
dades de la nostra aplicació. Inicialment se'ns demanarà que emplenem un 
formulari amb les dades personals, així com el nostre identificador i 
contrasenya. Es comprovarà que l'identificador triat no aquest dau d'alta per un 
altre usuari en la nostra base de dades, si ja existeix mostrarem un missatge 
advertint-ho, en cas contrari s'efectuarà l'alta, amb la seva respectiva pantalla 
de confirmació. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Escenari: Cerca producte 
 
Des d'aquesta opció qualsevol usuari pot efectuar la cerca d'un producte. Es 
buscaran les coincidències dins de la categoria seleccionada i es mostraran els 
resultats en un llistat. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Escenari: identificar-se 
 
En la pantalla principal ens apareixerà l'opció d'identificació, perquè els usuaris 
registrats o els usuaris administradors puguin introduir el seu identificador i 
corresponent contrasenya, per poder tenir la funcionalitat corresponent al seu 
rol. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Escenari: Comprar producte 
 
Una vegada seleccionats els productes a comprar, es confirma que es vol 
realitzar la compra, es guarden les dades de la comanda en la nostra base de 
dades s'envia un missatge de confirmació o en cas contrari un missatge 
d'advertiment. 
 
Escenari: alta categoria 
 
L'administrador una vegada identificat, té l'opció d'introduir noves categories al 
nostre catàleg de productes. Per a això introduirà el nom de la nova categoria i 
es realitzarà l'alta en la nostra base de dades. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Escenari: baixa categoria 
 
Igual que l'operació d'alta serà l'administrador l'encarregat d'efectuar les baixes 
de categories. Se seleccionarà la categoria que volem esborrar de la nostra 
base de dades i prement el botó d'eliminar efectuarem l'operació indicada. 
 
Escenari: alta producte 
 
El nostre administrador, tindrà la funció de donar d'alta productes, per realitzar 
aquesta operació haurà d'emplenar un petit formulari amb el nom del producte, 
preu, característiques… 
 
Una vegada enviat el formulari es procedirà a l'alta del producte. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Escenari: Baixa producte 
 
Aquesta operació consisteix a seleccionar un producte i procedir a la seva 
eliminació de la nostra base de dades. 
 
Escenari: Llistar usuaris registrats 
 
Dins d'aquesta opció l'usuari realitza una petició de tots els usuaris que estan 
registrats dins de la nostra base de dades. 
 
 
 
Escenari: Eliminar usuari registrat 
 
Una vegada llistat els usuaris seleccionarem l'usuari que es desitgi eliminar de 
la base de dades.. 
 
Escenari: llistar comandes 
 
L'administrador des d'aquesta opció obté un llistat amb les comandes 
efectuades. 
 
 
 
 
Escenari: Canvi estat comanda 
 
L'administrador disposa d'aquesta funcionalitat consistent a seleccionar el 
producte i modificar l'estat en què es troba. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
10. DISENY 
 
En aquesta fase realitzarem una descripció del nostre projecte amb un major 
nivell de detall, tenint en compte les característiques d'un entorn Web. 
 
A partir dels models obtinguts en la fase anterior, anàlisi, plantejarem com dur a 
terme la implementació de l'aplicació Web però, sense entrar en els detalls 
d'una tecnologia concreta. Definint l'arquitectura que defineix els principals 
components de la nostra aplicació en el context d'un entorn Web. 
 
10.1 ARQUITECTURA MULTICAPA 
 
Una arquitectura multicapa és un conjunt ordenat de subsistemes, cadascun 
dels quals està constituït en termes dels quals té per sota i proporciona la base 
de la implementació d'aquells que estan per sobre d'ell. 
 
Els objectes de cada capa solen ser independents, encara que solen haver-
hi dependències entre objectes de diferents capes. 
 
Existeix una relació client/servidor entre les capes inferiors, que són les 
que proporcionen els serveis, i les capes superiors, els usuaris d'aquests 
serveis. 
 
El disseny de la nostra aplicació es basa en una arquitectura multicapa, 
més concretament en una arquitectura de tres capes: 
 
- Capa de presentació, també coneguda com a interfície gràfica, s'encarrega 
de la presentació dels resultats a l'usuari i la recollida d'informació de l'usuari al 
sistema. 
- Capa de negoci o lògica de l'aplicació, proporciona la funcionalitat de 
l'aplicació. És l'encarregat de realitzar totes les operacions a nivell aplicació. 
- Capa de dades o persistència, aquest nivell és l'encarregat 
d'emmagatzemar tota la informació de la nostra aplicació, a més d'assegurar 
l'accés a la informació d'una forma controlada i segura. Aquest nivell ho formen 
la base de dades i el programari de gestió de base de dades. 
 
 
 
  
 
 
10.2 NIVELL DE PRESENTACIÓ 
 
A l‟aplicació existeixen perfils diferents per tant mostrare vistes diferents, la de 
l'usuari anònim i usuari registrat son identiques despres tenim la de 
l'administrador. El disseny de la interfície serà similar en aquestes vistes, amb 
la diferència que depenent de l'usuari, aquest disposi de més o menys opcions 
en el seu menú. 
 
L'organització de la nostra aplicació Web serà la següent: 
 
Part superior, contindrà el logotip on tambe apareix del nom de la nostra 
empresa. 
 
Ens permetrà donar-nos d'alta o bé realitzar el registre de nou usuari, a més de 
visualitzar el nostre carret de la compra i sortir de la sessió del nostre usuari. 
 
L'usuari anònim, disposarà de les opcions de cerca de productes del catàleg, 
igual que la resta d'usuaris. 
 
L'usuari registrat podrà completar les compres a més de poder realitzar les 
funcions de l'usuari anònim. 
 
A l'administrador se li afegeixen les opcions de gestió de categories, producte, 
socis registrats i compres. Que incorporen tant les opcions d'altes i baixes així 
com canvi d'estats en les compres. I permet realitzar tot tipus de llistats. 
 
En el marc (banner) central de la principal pantalla incorporarem les novetats 
del catàleg de productes, de manera dinamica ( la imatge canvia cada X 
segons) sense fer distinció en categories. 
 
En el centre de la pantalla apareixerà la descripció del producte quan sigui 
seleccionat. Si és l'administrador l'usuari identificat, llavors utilitzarem la 
pantalla central per a tota la presentació de les accions que es puguin dur a 
terme. 
 
Les següents captures corresponen als detalls anteriorment esmentats. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Imatge del Frontend de l‟aplicació, per a tots els usuaris. 
 
 
 
 
 
 
 
El frontend, és la part on l’usuari interacciona amb la nostra aplicació, pot 
navegar per tot el nostre contingut, per afegir un producte al carret de 
compra només haurà de arrosegar l’imatge d’aquest cap a la zona del 
carret (gràcies a AJAX) 
 
 
 
 
Imatge del backend, només accesible per l‟administrador: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
El backend, és on l’administrador treballa creant articles, fent la 
distribucció del contingut web i fent/enllaçant les gerarquies de cada 
mòdul. 
  
 
 
10.3 NIVELL LOGICA DE L’APLICACIÓ 
 
Aquest nivell estarà format per un conjunt de funcions que agruparem en 
llibreries, aquestes funcions substitueixen als mètodes que tindrien les classes 
corresponents als diagrames de classes de UML.  
 
La separació per capes ens permet tenir una independència entre nivells, 
d'aquesta manera el manteniment i les possibles ampliacions de l'aplicació es 
realitzaran d'una forma senzilla, ràpida i neta. 
 
10.4 DISENY LOGIC 
 
BOTIGA (id: int(10), nom:varchar(25), dir:varchar(50)) 
CP: {id} 
VNN: {nom,dir} 
Restricció d’existencia de BOTIGA a CATEGORIA. 
CATEGORIA (id: int(10), nom: varchar(25), id_botiga: int(10)) 
CP: {id} 
VNN: {nom,id_botiga} 
CAJ: {id_botiga} BOTIGA 
Restricció d’existencia de CATEGORIA a PRODUCTE. 
PRODUCTE (id: int(10), nom: varchar(50), descripció: varchar(300), id_categoria: 
int(10),id_subcategoria: in(10),imatge: varchar(15),preu: decimal(7)) 
CP: {id} 
VNN: {nom, descripció, id_categoria,imatge,preu} 
CAJ: {id_categoria}CATEGORIA. 
Restricció d’existencia de PRODUCTE a CATEGORIA. 
USUARIO (iden: varchar(20), contrasenya: varchar(30), id_botiga: int(10), tipus: varchar(20), 
nom: varchar(50), cognoms: varchar(100), data_naixement: datetime, direcció: 
varchar(100), cp: int(10), població: varchar(30), país: varchar(50), correu: varchar(100)) 
CP: {iden} 
VNN: {contrasenya, tipus, nom, cognoms, data_naixement, direcció, cp, població, país, 
correu} 
CAJ: {id_botiga}BOTIGA 
Restricció Total i Disjunta. 
COMANDA (id: int(10),idem_usuari: varchar(50), data_comanda: datetime, 
estat:varchar(15),total: double(10,2), prod_nom: varchar(50),prod_preu: double(10,2), 
prod_unitats: int(10), id_compra: int(10)) 
CP: {id} 
VNN: {idem_usuari, data_comanda, estat, total, prod_nom, prod_preu, prod_unitats} 
CAJ:{id_compra}COMPRA 
COMPRA (id: int(10), id_comanda: int(10)) 
CP: {id,id_comanda} 
CAJ: {id_comanda}COMANDA 
CP: Clau Primaria | CAJ: Clau adjunta o clau forana | VNN: Variació nom to nom 
 
 
11. IMPLEMENTACIÓ 
 
Per poder realitzar tota la nostra aplicació hem utilitzat diferents tecnologies i 
llenguatges de programació. 
 
Inicialment hem necessitat un servidor Web per poder utilitzar la nostra 
aplicació dins de la xarxa. 
 
Per a això hem optat per el proveïdor STRATO amb paquet de Hosting 
profesional que ens permet instal·lar Joomla! 2.5, que te les següents 
caracteristiques: 
 
- Apatxe versió 2.2.14, és el servidor Web. 
 
-PHP versió 5.3.1, llenguatge de programació interpretat, per a webs 
dinàmiques. 
 
- MySQL 5.0, juntament amb PhpMyADMIN que ens permet la creació i gestió 
de les nostres bases de dades. 
 
En el nostre disseny d'interfícies hem utilitzat la programació amb el llenguatge 
HTML i CSS, per donar-li una aparença correcta a totes les pàgines i que ens 
permeti amb el mínim treball possible realitzar modificacions. 
 
Amb Javascript hem realitzat les comprovacions dels nostres formularis, per 
així evitar que es deixin en blanc o s'emplenin amb espais en blanc, a més de 
comprovar el correu i nom identificatiu dels usuaris que es van a registrar. 
PHP ha estat el llenguatge triat per desenvolupar la lògica de l'aplicació, ja que 
és un dels llenguatges més utilitzats a la xarxa, el qual ens permet la realització 
de pàgines dinàmiques d'una forma ràpida i potent. 
 
Per al nivell de persistència, hem utilitzat MySQL, que conjuntament amb 
PhpMyADMIN hem pogut crear i administrar la nostra base de dades d'una 
forma còmoda i visual. 
 
 
 
 
 
  
 
 
11.1 EXTENSIONS INSTAL·LADES 
 
La majoria d‟aquestes extensions han sigut descarregades de: 
http://extensions.joomla.org/  
En aquest apartat esmentare les extensions que han fet possible la creació de 
l‟aplicació i quines caracteristiques tenen: 
 
ROKTABS 
És un mòdul de contingut de pestanyes, independent i dinàmic que té els seus 
temes propis (clar i fosc). 
El mòdul té l'habilitat de ser plenament automatitzat, canviant de basant 
puntualment o a mà per interacció d'usuari. RokTabs té suport pels plugin 
permetent la carregar dels mòduls dins d‟ell, també dona suport a K2. 
Característiques: 
Contingut per pestanyes: Pantalla d‟elements de contingut múltiple en 
pestañes tancades. 
Suport de Posició del mòdul: pots inserir posicions de mòdul dins els 
tabuladors. 
Configurable: Altament configurable per les opcions que tracten de transició, 
per afavorir tipus i traçat a escollir. 
Suport K2: Plenament compatible amb el contingut del component constructiu 
per K2. 
ROKSTORIES 
És un mòdul gran per mostrar els vostres articles i imatges acompanyants com 
a element presentat. El mòdul és per facilitar la transició entre imatges i articles 
al mateix temps.  
Proporciona un assortiment vast d'opcions de configuració i paràmetres per 
donar-te més control. 
Característiques: 
 
Transició de contingut: Les transicions de mòdul a través d'elements de 
contingut, si són text, una imatge sola o combinació d'ambdós. 
Controls d'article: Escull categories, seccions i autors i controla l'ordre. 
Opacitat Customisable: Pot ser posat de transparent a opac. 
  
 
 
 
ROKNEWSPAGER 
És un article previsualitzador i rotatori. Mostra articles de contingut, a través 
d'una sèrie de les pàgines que mostren articles en un format de llista concret. 
 
Et permet mostrar un número gran d'elements de notícies i enllaços en una 
àrea compacta petita via funcionalitat i inclou opcions de configuració i 
paràmetres a customització. 
 
 
ROKFEATURETABLE 
És perfecte per preu o comparacions de producte, o essencialment, qualsevol 
tipus de pantalla de dades que convé un format matricial. 
 
Senzill, tot i així dinàmic, l'interfície proporciona les eines per editar els 
continguts del mòdul. Hi ha una sèrie dels paràmetres que permeten la creació 
de files sense limits, amb opcions per text, enllaç, classe i molt més. 
 
 
ROKAJAXSEARCH 
És un mòdul veritablement potent que porta funcionalitat de recerca fantàstica a 
Joomla, utilitzant el potent i versàtil javascript biblioteca. 
 
Hi ha diverses opcions de configuració i els paràmetres que et permeten 
habilitar la recerca de web de Google única, però recerca de Blog del Google, 
recerca d'Imatge del Google, i recerca de Vídeo del Google. 
 
ROKNAVMENU 
És un mòdul de carta potent que proporciona funcions i les capacitats del nucli 
de Joomla. Proporciona una característica plataforma rica per estendre la carta, 
permetent per overrides i plugins fer la carta per a ell. 
 
Les revisions més tardanes presenten inbuilt temes com fusió, un complex 
dropdown sistema de carta amb opcional javascript modes i extensió d'URL. 
 
 
 
 
 
 
JFACEBOOK REGISTRATION, INTEGRATION & DISPLAY 
 
 Correctament configurar el vostre Facebook OpenGraph meta tags per fer 
segur Facebook del vostre usuari Like i els comentaris APAREIXEN 
CORRECTAMENT en el seu Perfil de Facebook.  
 
Marca com a segur les vostres pàgines que són Integrades Correctament al 
OpenGraph. 
 
Envia correu directament al perfil i Les Notícies de l'usuari de Facebook quan 
es registren en el lloc web que utilitza el seu Facebook credentials. 
 
Per aquells Joomla Administradors que volen afegir l'habilitat per usuaris a login 
als seus llocs amb Facebook credentials i proporcionar la inscripció amb el seu 
Facebook.  
 
Pots configurar el sistema per demanar permisos d'usuari de Facebook 
específics sense necessitar més informació.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
12. SECCIÓ GANTT 
 
 
 
 
 
 
PLANIFICACIÓ DEL PROJECTE   
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 OPTIMISTA 80dies 
 PESSIMISTA 88dies 
 REALITAT 104dies 
 TASQUES # 
 GUIÓ PROJECTE  1   
 
1 
DOCUMENTACIÓ TEÒRICA 2 1 
 
5 
DOCUMENTACIÓ ASPECTES LEGALS 3 2 
 
4 
DOCUMENTACIÓ TECNOLÒGICA 4 3 
 
4 
ASSESSORAMENT 5 4 
 
3 
CONSULTA AMB PROVEÏDORS 6 5 
 
2 
SELECCIÓ D'EINES 7 6 
 
2 
PLANTEJAMENT PLA DE MÀRQUETING 8,11,14 7 
 
3 
PLANTEJAMENT PLA FINANCER 9,12,15 8,11,14 
 
3 
PRIMERA FASE DE RECTIFICACIÓ 10 9,12,15 
 
4 
SEGONA FASE DE RECTIFICACIÓ 13 10 
 
2 
INICI PRIMERA FASE DE LA MEMÒRIA 16,18,20 13 
 
9 
PRIMERA CORRECCIÓ 17 16,18,20 
 
2 
SEGONA CORRECCIÓ 19 17 
 
2 
PLANTEJAMENT WEB 21 19 
 
4 
CERCA DE COMPONENTS WEB 22 21 
 
4 
MODIFICACIÓ COMPONENTS WEB 23 22 
 
6 
INICI SEGONA FASE DE LA MEMÒRIA 24 23 
 
9 
FINALITZACIÓ DE LA MEMÒRIA 25,27 24 
 
5 
ULTIMA CORRECCIÓ 26 25,27 
 
2 
FINALITZACIÓ DEL PROJECTE 28 26 
 
4 
 
 
 
 
 
 
ESCENARIS 18/01/2013 
DATA     
DIES 
DATA  
DATA FINAL 
INICIAL DATA   FINAL  
PREVISTA INICIAL PREVISTA 
      
REALITAT 104dies 
24/09/2012 24/09/2012 1 24/09/2012 24/09/2012 
25/09/2012 25/09/2012 8 29/09/2012 02/10/2012 
30/09/2012 03/09/2012 4 03/10/2012 06/10/2012 
04/10/2012 07/10/2012 4 07/10/2012 10/10/2012 
08/10/2012 11/10/2012 6 13/10/2012 16/10/2012 
14/10/2012 17/10/2012 6 19/10/2012 22/10/2012 
20/10/2012 23/10/2012 7 26/10/2012 29/10/2012 
27/10/2012 30/10/2012 7 02/11/2012 05/11/2012 
03/11/2012 06/11/2012 5 07/11/2012 10/11/2012 
08/11/2012 11/11/2012 8 15/11/2012 18/11/2012 
16/11/2012 19/11/2012 6 21/11/2012 24/11/2012 
22/11/2012 25/11/2012 10 01/12/2012 04/12/2012 
02/12/2012 05/12/2012 6 07/12/2012 10/12/2012 
08/12/2012 11/12/2012 5 12/12/2012 15/12/2012 
13/12/2012 16/12/2012 8 22/12/2012 25/12/2012 
23/12/2012 26/12/2012 1 23/12/2012 26/12/2012 
24/12/2012 27/12/2012 3 26/12/2012 29/12/2012 
27/12/2012 30/12/2012 4 30/12/2012 02/01/2013 
31/12/2012 03/01/2013 1 31/12/2012 03/01/2013 
01/01/2013 04/01/2013 1 01/01/2013 04/01/2013 
02/01/2013 14/01/2013 4 05/01/2013 18/01/2013 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
13. CONCLUSIÓ 
 
La primera presa de contacte amb el llenguatge PHP ha estat durant el 
desenvolupament d‟aquest sistema Web. 
 
Inicialment, dubtava sobre si l'elecció d'aquest llenguatge havia estat l'apropiat, 
degut al meu desconeixement, però mica en mica m'he n‟he adonat que és un 
llenguatge que s'integra a la perfecció amb el codi HTML. La seva potència ens 
fa molt més fàcil realitzar processos que d'una altra forma serien molt 
rudimentaris i costosos. 
 
PHP és una eina que en un curt espai de temps m'ha permès un maneig amb 
fluidesa, fins el punt de sorprendre‟m  a mi mateix dels avenços que he 
aconseguit. 
 
Ajudat per llibres, manuals, fòrums i vídeo tutorials, he anat resolent els 
problemes i dubtes que m'anaven sorgint durant el desenvolupament de 
l'aplicació. 
 
En primer lloc, es va tractar de problemes tècnics amb el funcionament de 
STRATO hosting profesional. Existia una manca de compatibilitat entre el 
proveïdor de hosting i el software CMS. Això provocava inconvenients en el 
disseny respecte la plantilla sel·leccionada. Ho vaig acabar solventant 
mitjançant, no sense dificultats, descarregant-me una nova versió de CMS que 
vaig haver de personalitzar per aquest treball posant-me en contacte amb el 
Servei d‟atenció al Client d‟STRATO. Ells em van facilitar unes extensions que 
vaig haver d‟aplicar al procés d‟instal·lació. 
 
Una vegada superats, va començar la lluita amb les bases de dades i el 
MyPHPADMIN. Després d‟hores de feina amb el prototípìc, però no per això 
menystenible, mètode de l‟assaig prova-error, vaig aconseguir ensortir-me‟n. 
 
Per últim, va venir l'enfrontament amb el carret de la compra i la finalització 
d‟aquesta, i, finalment, tot allò relacionat amb l'administració, llistats, altes, 
insercions... 
 
A banda d'haver après el llenguatge PHP, he practicat i reforçat els 
coneixements del llenguatge SQL, i he posat de nou en pràctica allò après 
sobre HTML, XHTML i CSS. 
 
També he aprofundit en el maneig d'eines com Joomla i he fet les meves 
primeres exploracions en el terreny del photoshop amb PIXLR. 
 
A més, ha estat essencial la recerca d’informació sobre els aspectes 
legals a l’hora d’obrir una empresa virtual. M’ha fet adonar-me’n que 
darrera d’una simple pàgina pot sorgir una gran varietat de problemes 
legals dels quals abans no n’era conscient. 
 
 
 
Pel que fa al Pla de Marketing, el meu tutor, en Ricard Gómez, m‟ha ajudat molt 
amb la perspectiva i enfocament amb la que havia d‟agafar aquest projecte. 
 
Aquest projecte m‟ha fet reflexionar. Ha estat molt útil haver hagut de conèixer 
els requisits legals i operatius que es necessiten per a crear una empresa. 
L‟emprenedoria és, podriem dir, una qualitat important per al desenvolupament 
del teixit empresarial d‟un territori. Altres sistemes d‟educació universitària 
posen molt d‟ènfasi en el reforçament de la competència d‟emprenedoria 
(entrepeneurship), i crec que aquesta és una de les mancances que tenim al 
nostre sistema universitari i que no ens aniria malament imitar. Seria molt 
profitós que els nostres universitaris rebessin alguna mena de formació al 
respecte abans d‟incorporar-se al mercat de treball, i que no només 
contemplessin el treball per compte alié a l‟hora d‟ocupar-se.   
Per això, en aquest apartat final de conclusions, he volgut reflexar les diferents 
opcions que vaig trobar mentre cercava l‟informació legal sobre la creació de 
negocis. 
Començar a petita o mitjana escala podria ser a través d‟una botiga virtual a 
http://www.ebay.com  
Pels qui vulguin, per exemple, importar de Xina per després vendre aquí 
http://es.made-in-china.com  
 
A través d'aquest altre enllaç pot muntar-se una botiga virtual 
http://hosting.laprimera.net  
 
Aquí es poden “subcontractar” tots els tràmits per la creació de l'empresa  
http://www.sociedadesurgentes.com  
I per buscar clients entre les 50 mil principals empreses espanyoles recomano 
la base de dades DICODI 50000, que pot trobar-se a qualsevol biblioteca 
http://www.mcu.es/bibliotecas/ce/directoriobpe/directoriobpe.html  
 
En resum, l'experiència ha estat molt grata, l'aprenentatge molt complert i 
satisfactori, millorant les expectatives que tenia. Penso que tot aquest esforç és 
una inversió de cara a feines futures i que aquests anys a la universitat m'han 
ajudat pel que fa a l'adquisició de coneixements. I el més important, ja que 
aquests coneixements no seran suficients de cara al meu futur laboral, és 
adoptar la capacitat d'aprenentatge i la pèrdua de la por a aprendre de forma 
autònoma. 
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